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VORWORT

Vorwort

Die Lernsituationen Einzelhandel erscheinen in drei Banden. Der vorliegende erste Band deckt
die Lernfelder 1-5 des Rahmenlehrplans fur die Ausbildungsberufe Verkauferin/Verkaufer sowie
Kauffrau/Kaufmann im Einzelhandel ab. Er enthalt Geschaftsprozesse aus der Praxis des Einzel-
handels in padagogisch aufbereiteter Form. Ganzheitliche Sichtweise, Uberschaubare Arbeits-
auftrage und selbstorganisiertes Lernen zur Forderung der beruflichen Handlungskompetenz
waren die Leitlinien bei der Entwicklung der Lernsituationen.

Das dazugehorige Informationshandbuch Einzelhandel stellt die Lerninhalte in systematischer
Form dar. Wir haben uns bemuht, die Themen moglichst anschaulich darzustellen und die Texte
durch Ubersichten und Abbildungen aufzulockern. Beide Bande sind eng aufeinander abge-
stimmt und geben die Inhalte des neuen Lehrplans wieder, der ab dem 01.08.2017 gultig ist.

Zum Lernsituationenband finden Sie das Warenwirtschaftssystem INTWASYS, Integriertes Waren-
wirtschaftssystem, als Download im Angebot BuchPlusWeb des Bildungsverlag EINS. Es handelt
sich um ein padagogisch ausgerichtetes Programm, das grundlegende Einblicke in die Waren-
wirtschaft eines Einzelhandelsunternehmens gibt. Es ist auf das Modellunternehmen des Infor-
mationshandbuches abgestimmt.

Im Downloadbereich BuchPlusWeb steht auch das Arbeitsmaterial der Lernsituationen (WORD-,
EXCEL- und POWERPOINT-Dateien) in digitaler Form zur Verfugung. Lernsituationsband, Informati-
onshandbuch und das BuchPlusWeb-Material bilden eine ideale Basis fur modernen, medienge-
stutzten Unterricht.

Autoren und Verlag hoffen, dass die beiden Bande, das Warenwirtschaftssystem und die
Materialien

» die berufspraktische Ausrichtung des Unterrichts in Einzelhandelsklassen fordern,

» das selbststandige Lernen der Auszubildenden unterstutzen und - nicht zuletzt -

» die Freude am Lernen erhohen.

Autoren und Verlag im Sommer 2017
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8 Kundenanspriche wecken

In der Haushaltswarenabteilung des City-Warenhauses Bauer

Frau Bense: ,Frau Beyer, wo bleiben Sie denn so lange?*
Frau Beyer: ,Entschuldigen Sie, wir haben so viel zu tun.”

Frau Bense: ,Ich brauche Informationen aus Ihrer Abteilung
fur die Fruhjahrsplanung. Da Herr Thomas
krank ist, missen Sie mithelfen.”

Frau Beyer:  ,Wir fangen doch gerade erst mit dem Weih-
nachtsgeschaft an.”

Frau Bense: ,Ich muss im Voraus planen, daher benotige
ich von Ihnen Vorschlage, was unsere Kunden
zu welchen Anlassen und zu welcher Zeit in den Monaten Januar bis Marz wiinschen

Frau Beyer:  ,Woher soll ich denn wissen, was die Kunden im Friihjahr brauchen?”

Frau Bense: ,Das wissen die Kunden zum groBen Teil auch noch nicht, aber wir konnten sie an bestimmte
Wunsche erinnern, ihre Bedurfnisse wecken, indem wir ihnen Warenvorschlage zu den ent-
sprechenden Anlassen machen.”

ARBEITSAUFTRAG
Erstellen Sie einen Aktionsplan fiir die Friihjahrsplanung des City-Warenhauses.

VORSCHLAGE ZUM VORGEHEN

1. Nehmen Sie einen Kalender zur Hand und halten Sie Anlasse und entsprechende Termine in den Monaten
Januar bis Marz fest, die ein Haushaltswarengeschaft fur Verkaufsaktionen nutzen kann.

2. Entwickeln Sie Aktionsideen, die zu diesen Anlassen passen, und machen Sie Vorschlage fur Produkte, die
sich bei diesen Aktionen gut verkaufen lassen.

3. Halten Sie die Ergebnisse Ihrer Uberlegungen in einer Tabelle nach dem unten stehenden Muster fest.

Beispiel

Mitte bis Ende Januar haben die Menschen ein Bedurfnis nach Hauslichkeit, bedingt durch Schnee, Kalte und
lange Abende. Der Haushaltswarenhandel wirbt in dieser Zeit mit sogenannten Haushaltswochen, in denen
er nutzliche und preisgunstige Haushaltsartikel anbietet, weil der Bedarf nach diesen Produkten grof3 ist und
die Konsumenten daher leichter bereit sind, etwas zu kaufen.

Januar 20 (+1)

12 34567891011 1213 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31
\ [

\
Haushaltswochen

Muster

Datum Anlass Aktionsidee geeignete Produkte
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ANFGABEN

In jeder Branche des Einzelhandels gibt es Zeiten, die sich fur bestimmte Verkaufsaktionen eigenen.

Uberlegen Sie sich fiir Ihren Ausbildungsbetrieb einen geeigneten 3-Monats-Zeitraum. Ordnen Sie
dieser Zeit entsprechende Anlasse und Aktionsideen zu und entscheiden Sie sich fiir drei geeignete
Warenarten, die Sie zu diesen Anlassen besonders herausstellen wollen.

Der Aktionsplanung aus dem Arbeitsauftrag und aus Aufgabe 1 lassen sich die volkswirtschaftlichen Begriffe
Bedurfnisse, Bedarf, Nachfrage und Angebot zuordnen.

Wabhlen Sie einen Anlass aus Ihrem Ausbildungsbetrieb und halten Sie schriftlich fest,

. welche Bediirfnisse und

. welcher Bedarf mit dem Anlass verbunden sind,

. welche Nachfrage daraus entsteht,

. welches Angebot der Einzelhandler bereithalten wird und

. mit welchen konkreten Anspriichen Kunden das Geschéaft betreten konnten.

a s wnNh =

Beispiel
Anlass: Einschulung von Erstklasslern

Bedurfnisse: Den Kindern den Einstieg in das Schulleben zu erleichtern. Den Anforderungen der Schule zu
entsprechen.

Bedarf: Schultuten, Ranzen, Schreibmappen, Hefte, Buntstifte

Nachfrage: Erstklassler-Ausstattungen in den Preislagen von 35,00, 60,00, 80,00 und 150,00 €

Angebot: Informationsbroschuren des Einzelhandlers mit Produktempfehlungen und vorratige Waren
fur den Schulanfang von 35,00 bis 150,00 € mit dem Angebotsschwerpunkt im Bereich um
80,00 €

Anspruche: Die konkreten Forderungen eines Kunden an eine Erstklassler-Ausstattung fur seine Tochter,
z.B. ein leichter Ranzen aus Kunststoff.

Die Losung zur Aufgabe 2 kann auch verallgemeinert und grafisch dargestellt werden.

Ergdnzen Sie die Ubersicht mit den Begriffen Nachfrage, Bedarf, Angebot und Markt.

(

Nachfrage, Bedarf, Angebot, Markt

Konsumenten J

Y
Bediirfnisse J

( Einzelhiindler J

( Ware
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Guter werden u.a. in Verbrauchs- und Gebrauchsguter eingeteilt.

Nennen Sie zwei Anlasse, zu denen die Kunden eher Verbrauchsgiter kaufen, und zwei Anlasse fiir
Gebrauchsgiiter.

Beispiel
Silvester: Verbrauchsguter wie Getranke, Snacks usw.

Kommunion oder Konfirmation: Gebrauchsguter wie Uhr, Fahrrad, Blu-Ray-Player usw.

Am 14.2. jeden Jahres feiern Menschen den Valentinstag. An diesem Tage macht man Personen, die einem
nahe stehen ein Geschenk, haufig Blumen.

a Halten Sie fest, welche Bediirfnisse die Menschen mit dem Valentinstag verbinden.

1. 4.
2. 5.
3. 6. Geborgenheit durch Nahe zu andere Menschen

b Geben Sie an, welche Bedirfnisse einen Bedarf an Waren und Dienstleistungen flir den Einzelhan-
del ergeben konnen.

1. Blumengeschenke 3.

2. 4.

¢ Nennen Sie konkrete Produkte, die am Valentinstag vermutlich nachgefragt werden.

1. Schnittblumen, vorzugsweise zu dekorativen 3.
StrauBen gebunden

d Geben Sie an, welches Angebot der Einzelhandel dieser Nachfrage gegeniiberstellen kann.

1. Blumengeschenke 3.

2. 4.

Die Hersteller von Deko-Vasen vermuten auf dem Markt einen Zusammenhang zwischen Preisen und

1. den zu verkaufenden Mengen, der Nachfrage der Verbraucher,

2. den von den Herstellern angebotenen Mengen an Deko-Vasen pro Monat, dem Angebot.

Angebotsmenge 1.000 1.100
in Stuck

Nachfragemenge 1.100 1.000 900 800 700 600 500 400 300
in Stlick
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a Zeichnen Sie nach oben stehenden Angaben eine Angebots- und Nachfragekurve in das Diagramm
ein.

| | | | | | | | | | | | |

I I I I I I I I I I I I I
100 200 300 400 500 600 700 800 900 1.000 1.100 1.200 1.300
Menge

Y

b Ermitteln Sie

ba den Punkt, an dem die nachgefragte Stiickzahl der Angebotsmenge entspricht (Gleichgewichts-
preis);

bb den Stiickpreis bei einer angebotenen Stiickzahl von 1.000;

bc den Nachfrageliberhang in Stiick bei einem Stiickpreis von 15,00 €;

bd den Angebotsiiberhang bei einem Stiickpreis von 40,00 €.

¢ Die Situationen zu b lassen sich aus der Sicht eines Einzelh@ndlers mit drei Begriffen bezeichnen:
1 Normalsortiment (Angebot des Einzelhandlers entspricht der Nachfrage der Kunden)
2 Ubersortiment (Angebotsiiberhang)
3 Untersortiment (Nachfragetiberhang)

Ordnen Sie die drei Begriffe den Aussagen zu. Das Sortiment

entspricht der Nachfrage.

ist kleiner als die Nachfrage.

fuhrt zu groBter Wirtschaftlichkeit.

fihrt zu Kundenverlusten.

fuhrt zu geringem Warenumschlag.
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5 Die Allgemeinen Geschaftsbedingungen berticksichtigen

Eine etwa 70-jahrige Kundin marschiert in der Abteilung Elektronik/Computer wutend auf René, einen Aus-

zubildenden des City-Warenhauses, zu.

Kundin: ,2Junger Mann, wo finde ich Ihre Kollegin Frau Gerdes?“
René: ,Frau Gerdes ist zurzeit leider im Urlaub. Worum geht es denn?*
Kundin: ,Heute Morgen habe ich diese Rechnung fur meinen neuen Fernseher erhalten: Fernseher

SX900 fur 400,00 € netto plus Lieferung, Anschluss und Sendereinstellung fur 35,00 €. So

1«

eine Unverschamtheit

Die Kundin zeigt René die Rechnung des City-Warenhauses.

40878 Ratingen
OberstraBBe 17

City-Warenhaus Tel.: 02102 56742-0

Bauer
FAX: 02102 56733
E-Mail: City-Warenhaus@t-online.de
Datum:
Frau 22.05.20(0)

Elisabeth Sanders .
Bestellung vom:

Danziger StraBBe 144 01.05.20(0)

40883 Ratingen
USt.-ID.: DE433711343

Rechnungs-Nr. 1754-20(0) Kunden-Nr. 425
Menge Artikel-Nr. | Bezeichnung Einzelpreis/€ Gesamtpreis/€
1 32-7655 Fernseher SX900 lt. Vertrag 400,00 400,00
1 Preiserhohung im Monat Mai 40,00 40,00
1 32-8000 Lieferung, Anschluss, Sendereinstellung 35,00
1 32-8001 Wartungsvertrag fir 2 Jahre 110,00
Nettobetrag 585,00
+ 19 % Umsatzsteuer 111,15
696,15
Wir gewahren ein Zahlungsziel von 30 Tagen nach Rechnungsdatum.
Bankverbindung: Sparbank Ratingen,
IBAN: DE92301516604565051000, BIC: WELADED1RAT
René: ,Wurde Ihnen der Fernseher denn nicht geliefert und eingestellt?*
Kundin: ,Naturlich, schlieBlich bin ich nicht mehr die Jungste. Aber ich habe mit Ihrer Kollegin verein-
bart, dass diese Leistungen kostenfrei sind.”
René: ,Das ist gar nicht méglich. Sie haben doch beim Kauf unsere Allgemeinen Geschdftsbedingun-

gen unterschrieben. Und darin steht, dass Lieferung, Anschluss und Sendereinstellung zusatz-

lich berechnet werden.”
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Kundin: LAuBerdem: Warum kostet denn der Fernseher plotzlich 40,00 € mehr?

René: ,Leider hat der Hersteller zwischen Ihrer Bestellung und der Lieferung die Preise fir seine Gerate
erhoht. Und diese Preiserhohung reichen wir Ihnen nun weiter — steht auch so in den Allgemei-
nen Geschaftsbedingungen.”

Kundin: ,Man wird hier doch vollig uberrumpelt! Was soll denn dieser Wartungsvertrag, den ich nie
bestellt habe und den ich auch gar nicht haben will.“

René: ,Ich hole eben die Durchschrift Ihres Kaufvertrages.
(kurze Zeit spater)
So, hier auf der Ruckseite Ihres Vertrages steht alles schwarz auf weif3, ist von Ihnen unter-
schrieben und dabei haben Sie ausdrticklich unsere AGB akzeptiert!”

§ 4 Lieferung

Lieferung nur innerhalb Deutschlands. Die Lieferung erfolgt ab Lager an die vom Kunden mitgeteilte Adresse.
Samtliche Preise gelten ab Lager. Lieferung, Installation und andere Nebenleistungen werden entsprechend
der aktuellen Preisliste zusatzlich berechnet.

§ 5 Preise
Wir sind berechtigt, Preiserhohungen von Lieferanten wahrend der Lieferzeit an den Kunden weiterzugeben.

§ 6 Wartungsvertrage
Der Kauf technischer Gerate wie Fernseher, Hi-Fi, Computer schlie3t einen zweijahrigen Wartungsvertrag
zum Preis von 110,00 € zuzuglich Umsatzsteuer ein, sofern der Kunde nicht bei Vertragsabschluss aus-
drucklich widerspricht.

Kundin: ,Das ist wirklich unglaublich! - Ich sehe das zum ersten Mal.”

René: ,Wenn Sie sich die Allgemeinen Geschaftsbedingungen sorgfaltig durchgelesen hatten, hatten
Sie heute nicht dieses Problem.”

Kundin: »Sie haben ein Problem, junger Mann. Sie, nicht ich!*

ARBEITSAUFTRAG

Entwickeln Sie eine Losung fiir das Kundenproblem iliber die Anwendung der Allgemeinen
Geschaftsbedingungen.

VORSCHLAGE ZUM VORGEHEN

1. Prufen, ob die Allgemeinen Geschaftsbedingungen wirksam vereinbart worden sind.

2. Stellen Sie fest, ob die drei zusatzlichen Rechnungspositionen (Preiserhohung, Lieferung, Wartung) berech-
tigt in Rechnung gestellt worden sind.

3. Entwickeln Sie einen Vorschlag fur die Kundin.

ANFGABEN

Einzelhandler, die gegenuber ihren Kunden die eigenen AGB verbindlich vereinbaren wollen, mussen einige
Voraussetzungen beachten.

Begriinden Sie, ob in den drei Fallen die Allgemeinen Geschaftsbedingungen der Einzelhandler
wirksam vereinbart worden sind.

1 In einem Kaufhaus stehen an den Kassen Schilder mit der Aufschrift ,Fur alle Vertrage gelten unsere
Allgemeinen Geschaftsbedingungen. Diese liegen fur Sie hier an der Kasse zur Einsicht bereit.”

2 Ein Verbrauchermarkt hat seine Allgemeinen Geschaftsbedingungen auf der Ruckseite der Kaufver-
trage abgedruckt.

3 Die Allgemeinen Geschaftsbedingungen werden dem Kunden von einem Mobelfachgeschaft immer
bei der Mobellieferung ausgehandigt.
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Christian, Auszubildender in einem Elektrofachmarkt, hat mit einem Kunden beim Kauf einer Waschma-
schine ,Zahlung 10 Tage nach Lieferung” vereinbart. Zu Hause stellt der Kunde fest, dass in den von ihm
akzeptierten Allgemeinen Geschaftsbedingungen ,Zahlung 7 Tage nach Lieferung” angegeben ist. Ver-
wirrt ruft der Kunde noch einmal im Elektrofachmarkt an und fragt Christian, welcher Zahlungstermin
denn nun gilt.

Geben Sie begriindet an, welchen Zahlungstermin Christian nennt.

,Unwirksame Klauseln* in Allgemeine Geschaftsbedingungen sind nicht gliltige Vertragsbestandteile.
Entscheiden Sie, ob die Klauseln eines Mobelfachmarktes in seinen Allgemeinen Geschéaftsbe-
dingungen zulassig sind.

1 ,Beim Kauf eines Elektroherds ist der Kaufer zu einem Jahresabonnement der Zeitschrift ,Glucklich
Kochen® zum Preis von 48,00 € verpflichtet.”

2 ,Farb- oder Maserabweichungen bei Holz- und Lederwaren sind bei Naturprodukten unausweichlich
und mussen vom Kunden akzeptiert werden.”

3 ,Fur unsere verkauften Waren gilt eine Gewahrleistungsfrist von sechs Monaten.”

4 ,Preiserhohungen nach Vertragsschluss gehen grundsatzlich zulasten des Kaufers.
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5 Einen Lebensmittelsupermarkt verkaufsaktiv gestalten

Die Suchlogik von Kunden mit der Flachenplanung
von Lebensmittelsupermarkten vergleichen

Anja, Katrin und Frank hatten den Auftrag erhalten,
jeweils einen Lebensmittelsupermarkt aufzusuchen

und der Klasse zu beschreiben, wie Warengruppen in

den Geschaften verteilt sind:

1. Frischeartikel: Fleisch, Kase, Obst und Gemtuse, fri-
sches Brot usw.

2. Normalware: abgepacktes Brot, Konserven,
Getranke, Marmelade, Nahrmittel usw.

3. Non-Food: Kosmetikartikel, Batterien, Kerzen,
Papier, Tiernahrung usw.

Kerstin und Stefanie sollten in Absprache mit ihren
Muttern je einen Einkaufszettel fur den taglichen Einkauf in einem Supermarkt erstellen. Heute werden
die Ergebnisse der Auftrage in der Klasse vorgestellt.

Bericht von Anja

,Also, ich bin zu dem Supermarkt gegangen, in dem wir seit
Jahren einkaufen. Ich habe mich an die Marktleiterin
gewandt und ihr gesagt, welchen Arbeitsauftrag ich habe.
Sie war gerne bereit, auf meine Fragen zu antworten.

Nun zu den Ergebnissen: Obst und Gemuse werden im Ein-
gangsbereich angeboten. Dem Kunden soll sofort beim
Betreten des Geschaftes ,Frische” signalisiert werden.
Auch frisches Brot und Kuchen befinden sich in diesem
Bereich.

Bei Fleisch und Ké&se ist die Uberlegung vol-

lig anders. Es sind Frischeartikel des tagli- —[‘ Eaks
chen Bedarfs, Kunden mussen sie regelma- "l koniraum i f —— i
Big einkaufen. Wie ihr alle wisst, befindet [ [ '~

sich die Fleischtheke wie auch die Kasetheke | ¢ ‘—, i
immer hinten im Supermarkt, weil der Kunde |l| ]
durch den ganzen Laden laufen soll, um ;i_
moglichst viel zu sehen und Ungeplantes |
einzukaufen. Impulskaufe nennt man das.*

Bericht von Katrin

,Ich war auch in ,unserem‘ Supermarkt um die Ecke. Hinter
dem Eingangsbereich folgt auf der rechten Seite eine lange E}::ID

Reihe mit Konserven, Gemuse, Eintopfe, Suppen, Obst. Auf
der linken Seite beginnt es mit Cornflakes und Musli, dann

folgen Kaffee, Tee und Kakao, gefolgt von Nudeln, Reis, m
Gewidrzen, Fleisch und Wurst in Konserven. Am Ende des
Gangs stehen Sofen, Salat-Dressings und SuBigkeiten und

Geback. Die letzten Warentrager nehmen Babynahrung,
Windeln usw. auf. .

I

I

[
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Die Getranke findet man am Ende des Kundenweges, und zwar
an der AuBenwand und unmittelbar vor der Kasse auf einer
Sonderflache.” Getrinke

|
Getrdnke

¥
Bericht von Frank - ,
,In meinem Supermarkt muss man erst einmal an der I
| sem—— a—
—F =

rechten Seite entlanglaufen, an der Fleisch- und Kuhltheke
vorbei und dann Richtung Ausgang, um Non-Food-Pro-
dukte zu finden. Nach den Kuhltruhen beginnt es mit Pro-
dukten zur Korperpflege wie Zahnpasta, Haarbursten,

Tiefkihitruhen

Duschgel usw., gefolgt von Reinigungs- und Putzmitteln L J
fur den Haushalt. Zum Schluss — vor den Getranken —
steht die Tiernahrung.” . L )

i N N O O O A
Bericht von Kerstin Einkaufszettel Nr. 1

,Meine Mutter sagte, sie brauche keinen Ein-
kaufszettel. Trotzdem haben wir dann aufge- ’
schrieben, welchen Einkaufsplan sie in ihrem ‘l

Bratwurst

Kopf hat, wenn sie in das Geschaft geht.

Ausgangspunkt ist das Mittagessen: Bratwurst Salat
mit Backkartoffeln und Salat, zum Nachtisch Quark
Quark mit Erdbeeren. Kartoffeln sind vorhanden. Erdbeeren
Danach Uberlegt sie, was beim Frihstuck zur

: Marmelade
Neige gegangen war oder fehlte.

o 4 . Kase

Auf einige SuBigkeiten mag meine Mutter nie
verzichten. 6 Friuhstlckseier
Weil morgen und uUbermorgen einige Termine 2 Lliter Milch
anstehen, muss das Mittagessen schnell zube-
reitet werden. Daher wird der Vorrat an Konser- 1 TafeL Schokolade
ven aufgestockt; Suppeneinlagen sind noch vor- 1 Tute Fruchtsummi

handen. Fur meinen Bruder mussen immer
einige Tiefkuhlfertiggerichte greifbar sein, denn
er ist Sportler und hat standig Hunger. (Konserven) Pizza, Easuet{:e

Erbsen- und LinsensuPFe

Nun kommen einige Kleinigkeiten fir den Haus- (Tiefk&h()
halt, die meine Mutter nicht vergessen darf: Zahn- u . .
pasta, Spulmittel, Futter fur die beiden Sittiche. 2 Glaser mit Kirschen

Weil die Freundin meiner Mutter Geburtstag hat, (Obstkonserve)

muss ein kleines Geschenk eingekauft werden. Zahnpasta

Das war’s — bis auf die Dinge, die meiner Mutter SP&Lmit’ceL

wahrend des Einkaufens noch spontan einfallen. 1 Tite Voae(.futter
GroBere Getrankekisten muss mein Vater 1 Flasche Wein

schleppen.”

1 Paket Platzchen
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Bericht von Stefanie

,Meine Mutter wurde zunachst die Sonderange-
bote in verschiedenen Geschaften zusammensu-
chen. Wenn sie alles in einem Geschaft kaufen
wurde, kame zunachst das Fruhstuck an die Reihe:
taglich Milch, der Rest zum Auffullen der Vorrate.

Danach folgen das Mittagessen und etwas Kuchen
fur den Nachmittag.

Nun Uberlegt sie sich, was sie fur das Abendessen
benctigt und was vorhanden ist, zur Neige geht
oder zur Abwechslung gekauft werden konnte.

Zum Schluss wird der Getrankevorrat erganzt und
Notwendiges fur den Haushalt erworben.

Ach ja — und naturlich Futter fur Simba, den Lieb-
ling der Familie.”

ARBEITSAUFTRAG 1

Einkaufszettel Nr. 2

Sy

Musdi

Mitch

Marmelade

Kaffee und Kaffeesahne
Salat, Saisongemiise
Fleisch (3 Schnitzel)
Reis

Eis (Nachtisch)
S&E.iskei{:en

Kuchen (fiir den Nachmittas)
Aufschnitt, Kase fur das

Abendessen

Getranke (2 Flaschen Wasser,

Cola)

50n5’ci3e5: Strumpfe,
Haarspray,
Pusahse(,
Waschmittel

Hundefutter

Priifen Sie, inwieweit sich die Einkaufsplane (Einkaufszettel) mit der typischen Anordnung der Waren-

gruppen in Lebensmittelsupermarkten decken.

VORSCHLAGE ZUM VORGEHEN

1. Beschreiben Sie die Warengruppen, die sich in den Bereichen 1 bis 4 des Geschaftsgrundrisses befinden.
2. Betrachten Sie die Einkaufszettel und stellen Sie fest, wie weit die Warenanordnung mit der auf dem Ein-
kaufszettel festgehaltenen Einkaufslogik der Kunden ubereinstimmt.

Bereich 1

Bereich 2

Bereich 3

Bereich 4
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