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3VORWORT

Vorwort
Die Lernsituationen Einzelhandel erscheinen in drei Bänden. Der vorliegende erste Band deckt 

die Lernfelder 1–5 des Rahmenlehrplans für die Ausbildungsberufe Verkäuferin/Verkäufer sowie 

Kauffrau/Kaufmann im Einzelhandel ab. Er enthält Geschäftsprozesse aus der Praxis des Einzel-

handels in pädagogisch aufbereiteter Form. Ganzheitliche Sichtweise, überschaubare Arbeits-

aufträge und selbstorganisiertes Lernen zur Förderung der beruflichen Handlungskompetenz 

waren die Leitlinien bei der Entwicklung der Lernsituationen.

Das dazugehörige Informationshandbuch Einzelhandel stellt die Lerninhalte in systematischer 

Form dar. Wir haben uns bemüht, die Themen möglichst anschaulich darzustellen und die Texte 

durch Übersichten und Abbildungen aufzulockern. Beide Bände sind eng aufeinander abge-

stimmt und geben die Inhalte des neuen Lehrplans wieder, der ab dem 01.08.2017 gültig ist. 

Zum Lernsituationenband finden Sie das Warenwirtschaftssystem INTWASYS, Integriertes Waren-

wirtschaftssystem, als Download im Angebot BuchPlusWeb des Bildungsverlag EINS. Es handelt 

sich um ein pädagogisch 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 Verfügung. Lernsituationsband, Informati-

onshandbuch und das BuchPlusWeb-Material bilden eine ideale Basis für modernen, medienge-

stützten Unterricht.

Autoren und Verlag hoffen, dass die beiden Bände, das Warenwirtschaftssystem und die 

Materialien

 ∗ die berufspraktische Ausrichtung des Unterrichts in Einzelhandelsklassen fördern,

 ∗ das selbstständige Lernen der Auszubildenden unterstützen und – nicht zuletzt –

 ∗ die Freude am Lernen erhöhen.

Autoren und Verlag im Sommer 2017
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8 Kundenansprüche 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 

für die Frühjahrsplanung. Da Herr Thomas 

krank ist, müssen Sie mithelfen.“

Frau Beyer:  „Wir fangen doch gerade erst mit dem Weih-
nachtsgeschäft an.“

Frau Bense:  „Ich muss im Voraus planen, daher benötige 

ich von Ihnen Vorschläge, was unsere Kunden 

zu welchen Anlässen und zu welcher Zeit in den Monaten Januar bis März wünschen.“

Frau Beyer:  „Woher soll ich denn wissen, was die Kunden im Frühjahr brauchen?“

Frau Bense:  „Das wissen die Kunden zum großen Teil auch noch nicht, aber wir könnten sie an bestimmte 

Wünsche erinnern, ihre Bedürfnisse wecken, indem wir ihnen Warenvorschläge zu den ent-

sprechenden Anlässen machen.“

ARBEITSAUFTRAG
Erstellen Sie einen Aktionsplan für die Frühjahrsplanung des City-Warenhauses.

VORSCHLÄGE ZUM VORGEHEN
1. Nehmen Sie einen Kalender zur Hand und halten Sie Anlässe und entsprechende Termine in den Monaten 

Januar bis März fest, die ein Haushaltswarengeschäft für Verkaufsaktionen nutzen kann.

2. Entwickeln Sie Aktionsideen, die zu diesen Anlässen passen, und machen Sie Vorschläge für Produkte, die 

sich bei diesen Aktionen gut verkaufen lassen.

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

Beispiel 
Mitte bis Ende Januar haben die Menschen ein Bedürfnis nach Häuslichkeit, bedingt durch Schnee, Kälte und 

lange Abende. Der Haushaltswarenhandel wirbt in dieser Zeit mit sogenannten Haushaltswochen, in denen 

er nützliche und preisgünstige Haushaltsartikel anbietet, weil der Bedarf nach diesen Produkten groß ist und 

die Konsumenten daher leichter bereit sind, etwas zu kaufen.

Januar 20 (+1)

1  2   3  4  5  6  7  8  9  10  11  12  13  14  15  16  17  18  19  20  21  22  23  24  25  26  27  28  29  30  31

Haushaltswochen

Muster

Aktionsplan 20(+1)

Datum Anlass Aktionsidee geeignete Produkte
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In jeder Branche des Einzelhandels gibt es Zeiten, die sich für bestimmte Verkaufsaktionen eigenen.

Überlegen Sie sich für Ihren Ausbildungsbetrieb einen geeigneten 3-Monats-Zeitraum. Ordnen Sie 
dieser Zeit entsprechende Anlässe und Aktionsideen zu und entscheiden Sie sich für drei geeignete 
Warenarten, die Sie zu diesen Anlässen besonders herausstellen wollen.

Der Aktionsplanung aus dem Arbeitsauftrag und aus Aufgabe 1 lassen sich die volkswirtschaftlichen Begriffe 

Bedürfnisse, Bedarf, Nachfrage und Angebot zuordnen.

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

1. welche Bedürfnisse und
2. welcher Bedarf mit dem Anlass verbunden sind,
3. welche Nachfrage daraus entsteht,
4. welches Angebot der Einzelhändler bereithalten wird und
5. mit welchen konkreten Ansprüchen Kunden das Geschäft betreten könnten.

Beispiel
Anlass: Einschulung von Erstklässlern

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

entsprechen.

Bedarf: Schultüten, Ranzen, Schreibmappen, Hefte, Buntstifte

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

Angebot:  Informationsbroschüren des Einzelhändlers mit Produktempfehlungen und vorrätige Waren 

für den Schulanfang von 35,00 bis 150,00 € mit dem Angebotsschwerpunkt im Bereich um 

80,00 €

Ansprüche:  Die konkreten Forderungen eines Kunden an eine Erstklässler-Ausstattung für seine Tochter, 

z. B. ein leichter Ranzen aus Kunststoff.

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

Ergänzen Sie die Übersicht mit den Begriffen Nachfrage, Bedarf, Angebot und Markt.

Nachfrage, Bedarf, Angebot, Markt

Einzelhändler

Ware

Konsumenten

Bedürfnisse

AUFGABEN

1

2

3

LERNFELD 1 Kundenansprüche wecken
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Güter werden u. a. in Verbrauchs- und Gebrauchsgüter eingeteilt.

Nennen Sie zwei Anlässe, zu denen die Kunden eher Verbrauchsgüter kaufen, und zwei Anlässe für 
Gebrauchsgüter.

Beispiel
Silvester: Verbrauchsgüter wie Getränke, Snacks usw.

Kommunion oder Konfirmation: Gebrauchsgüter 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, häufig Blumen.

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

1. 4. 

2. 5. 

3. 6. Geborgenheit durch Nähe zu andere Menschen

b Geben Sie an, welche Bedürfnisse einen Bedarf an Waren und Dienstleistungen für den Einzelhan-
del ergeben können.

1. Blumengeschenke 3. 

2. 4. 

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

1.  Schnittblumen, vorzugsweise zu dekorativen 

Sträußen gebunden

3. 

2. 4. 

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

Preis in € 5 10 15 20 25 30 35 40 45

Angebotsmenge 

in Stück

300 400 500 600 700 800 900 1.000 1.100

Nachfragemenge 

in Stück

1.100 1.000 900 800 700 600 500 400 300

4

5

6
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a Zeichnen Sie nach oben stehenden Angaben eine Angebots- und Nachfragekurve in das Diagramm 
ein.

100 200 300 400 500 600 1.200 1.300
Menge

1.1001.000900800700

€

b Ermitteln Sie

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

bb den Stückpreis bei einer angebotenen Stückzahl von 1.000;

bc den Nachfrageüberhang in Stück bei einem Stückpreis von 15,00 €;

bd den Angebotsüberhang bei einem Stückpreis von 40,00 €.

c Die Situationen zu b lassen sich aus der Sicht eines Einzelhändlers mit drei Begriffen bezeichnen: 

 1  Normalsortiment (Angebot des Einzelhändlers entspricht der Nachfrage der Kunden)

 2  Übersortiment (Angebotsüberhang) 

 3  Untersortiment (Nachfrageüberhang)

Ordnen Sie die drei Begriffe den Aussagen zu. Das Sortiment

entspricht der Nachfrage.

ist kleiner als die Nachfrage.

führt zu größter Wirtschaftlichkeit.

führt zu Kundenverlusten.

führt zu geringem Warenumschlag.
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5 Die Allgemeinen Geschäftsbedingungen berücksichtigen

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

zubildenden des City-Warenhauses, zu.

Kundin:  „Junger 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 für meinen neuen Fernseher erhalten: Fernseher 

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

eine Unverschämtheit!“

Die Kundin zeigt René die Rechnung des City-Warenhauses. 

City-Warenhaus
Bauer

40878 Ratingen

Oberstraße 17

Tel.: 02102 56742-0

FAX: 02102 56733

E-Mail: City-Warenhaus@t-online.de

Frau

Elisabeth Sanders

Danziger Straße 144

40883 Ratingen

Datum:

22.05.20(0)

Bestellung vom:

01.05.20(0)

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 Preiserhöhung im Monat Mai  40,00  40,00

1 32-8000 Lieferung, Anschluss, Sendereinstellung  35,00

1 32-8001 Wartungsvertrag für 2 Jahre 110,00

Nettobetrag 585,00

+ 19 % Umsatzsteuer 111,15

696,15

Wir gewähren 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:  „Natürlich, schließlich bin ich nicht mehr die Jüngste. Aber ich habe mit Ihrer Kollegin verein-

bart, dass diese Leistungen kostenfrei sind.“

René:   „Das ist gar nicht möglich. Sie haben doch beim Kauf unsere Allgemeinen Geschäftsbedingun-
gen unterschrieben. Und darin steht, dass Lieferung, Anschluss und Sendereinstellung zusätz-
lich berechnet werden.“
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Kundin:  „Außerdem: Warum kostet denn der Fernseher plötzlich 40,00 € mehr? 

René:  „Leider hat der Hersteller zwischen Ihrer Bestellung und der Lieferung die Preise für seine Geräte 
erhöht. Und diese Preiserhöhung reichen wir Ihnen nun weiter – steht auch so in den Allgemei-
nen Geschäftsbedingungen.“ 

Kundin:  „Man wird hier doch völlig überrumpelt! 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 später) 
   So, hier auf der Rückseite Ihres Vertrages steht alles schwarz auf weiß, ist von Ihnen unter-

schrieben und dabei haben Sie ausdrücklich unsere AGB akzeptiert!“ 

§ 4 Lieferung
Lieferung nur innerhalb Deutschlands. Die Lieferung erfolgt ab Lager an die vom Kunden mitgeteilte Adresse. 

Sämtliche Preise gelten ab Lager. Lieferung, Installation und andere Nebenleistungen werden entsprechend 

der aktuellen Preisliste zusätzlich berechnet.

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

§ 6 Wartungsverträge
Der Kauf technischer Geräte wie Fernseher, Hi-Fi, Computer schließt einen zweijährigen Wartungsvertrag 

zum Preis von 110,00 € zuzüglich Umsatzsteuer ein, sofern der Kunde nicht bei Vertragsabschluss aus-

drücklich widerspricht.

Kundin: „Das ist wirklich unglaublich! – Ich sehe das zum ersten Mal.“

René:  „Wenn Sie sich die Allgemeinen Geschäftsbedingungen sorgfältig durchgelesen hätten, hätten 
Sie heute nicht dieses Problem.“

Kundin:  „Sie haben ein Problem, junger Mann. Sie, nicht ich!“

ARBEITSAUFTRAG
Entwickeln Sie eine Lösung für das Kundenproblem über die Anwendung der Allgemeinen 
Geschäftsbedingungen.

VORSCHLÄGE ZUM VORGEHEN
1. Prüfen, ob die Allgemeinen Geschäftsbedingungen wirksam vereinbart worden sind.

2. Stellen Sie fest, ob die drei zusätzlichen Rechnungspositionen (Preiserhöhung, Lieferung, Wartung) berech-

tigt in Rechnung gestellt worden sind.

3. Entwickeln Sie einen Vorschlag für die Kundin.

AUFGABEN

Einzelhändler, die gegenüber ihren Kunden die eigenen AGB verbindlich vereinbaren wollen, müssen einige 

Voraussetzungen beachten.

1

Begründen Sie, ob in den drei Fällen die Allgemeinen Geschäftsbedingungen der Einzelhändler 
wirksam vereinbart worden sind.

 1   In einem Kaufhaus stehen an den Kassen Schilder mit der Aufschrift „Für alle Verträge gelten unsere 

Allgemeinen Geschäftsbedingungen. Diese liegen für Sie hier an der Kasse zur Einsicht bereit.“

 2   Ein Verbrauchermarkt hat seine Allgemeinen Geschäftsbedingungen auf der Rückseite der Kaufver-

träge abgedruckt.

 3   Die Allgemeinen Geschäftsbedingungen werden dem Kunden von einem Möbelfachgeschäft immer 

bei der Möbellieferung ausgehändigt.



188 LERNFELD 3 Kunden im Servicebereich Kasse betreuen

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 Geschäftsbedingungen „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.

2

Geben Sie begründet an, welchen Zahlungstermin Christian nennt.

„Unwirksame Klauseln“ in Allgemeine Geschäftsbedingungen sind nicht gültige Vertragsbestandteile.

3

Entscheiden Sie, ob die Klauseln eines Möbelfachmarktes in seinen Allgemeinen Geschäftsbe-
dingungen zulässig sind.

 1   „Beim Kauf eines Elektroherds ist der Käufer zu einem Jahresabonnement der Zeitschrift „Glücklich 

Kochen“ zum Preis von 48,00 € verpflichtet.“

 2   „Farb- oder Maserabweichungen bei Holz- und Lederwaren sind bei Naturprodukten unausweichlich 

und müssen vom Kunden akzeptiert werden.“

 3   „Für unsere verkauften Waren gilt eine Gewährleistungsfrist von sechs Monaten.“

 4   „Preiserhöhungen nach Vertragsschluss gehen grundsätzlich zulasten des Käufers.“ 
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5 Einen Lebensmittelsupermarkt verkaufsaktiv gestalten

Die Suchlogik von Kunden mit der Flächenplanung 
von Lebensmittelsupermärkten vergleichen
Anja, Katrin und Frank hatten den Auftrag erhalten, 

jeweils einen Lebensmittelsupermarkt aufzusuchen 

und der Klasse zu beschreiben, wie Warengruppen in 

den Geschäften verteilt sind: 

1.  Frischeartikel: Fleisch, Käse, Obst und Gemüse, fri-

sches Brot usw.

2.  Normalware: abgepacktes Brot, Konserven, 

Getränke, Marmelade, Nährmittel usw.

3.  Non-Food: Kosmetikartikel, Batterien, Kerzen, 

Papier, Tiernahrung usw.

Kerstin und Stefanie sollten in Absprache mit ihren 

Müttern je einen Einkaufszettel für den täglichen Einkauf in einem Supermarkt erstellen. Heute werden 

die Ergebnisse der Aufträge 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 Gemüse werden im Ein-

gangsbereich angeboten. Dem Kunden soll sofort beim 

Betreten des Geschäftes „Frische“ signalisiert werden. 

Auch frisches Brot und Kuchen befinden sich in diesem 

Bereich.

Bei Fleisch und Käse ist die Überlegung völ-

lig anders. Es sind Frischeartikel des tägli-

chen Bedarfs, Kunden müssen sie regelmä-

ßig einkaufen. Wie ihr alle wisst, befindet 

sich die Fleischtheke wie auch die Käsetheke 

immer hinten im Supermarkt, weil der Kunde 

durch den ganzen Laden laufen soll, um 

möglichst viel zu sehen und Ungeplantes 

einzukaufen. Impulskäufe 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 

Reihe mit Konserven, Gemüse, Eintöpfe, Suppen, Obst. Auf 

der linken Seite beginnt es mit Cornflakes und Müsli, dann 

folgen Kaffee, Tee und Kakao, gefolgt von Nudeln, Reis, 

Gewürzen, Fleisch und Wurst in Konserven. Am Ende des 

Gangs stehen Soßen, Salat-Dressings und Süßigkeiten und 

Gebäck. Die letzten Warenträger nehmen Babynahrung, 

Windeln usw. auf. 
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Die Getränke findet man am Ende des Kundenweges, und zwar 

an der Außenwand und unmittelbar vor der Kasse auf einer 

Sonderfläche.“

Bericht von Frank
„In meinem Supermarkt muss man erst einmal an der 

rechten Seite entlanglaufen, an der Fleisch- und Kühltheke 

vorbei und dann Richtung Ausgang, um Non-Food-Pro-

dukte zu finden. Nach den Kühltruhen beginnt es mit Pro-

dukten zur Körperpflege wie Zahnpasta, Haarbürsten, 

Duschgel usw., gefolgt von Reinigungs- und Putzmitteln 

für den Haushalt. Zum Schluss – vor den Getränken – 

steht die Tiernahrung.“

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 

Kopf hat, wenn sie in das Geschäft geht. 

Ausgangspunkt ist das Mittagessen: Bratwurst 

mit Backkartoffeln und Salat, zum Nachtisch 

Quark mit Erdbeeren. Kartoffeln sind vorhanden. 

Danach überlegt sie, was beim Frühstück zur 

Neige gegangen war oder fehlte. 

Auf einige Süßigkeiten mag meine Mutter nie 

verzichten. 

Weil morgen und übermorgen einige Termine 

anstehen, muss das Mittagessen schnell zube-

reitet werden. Daher wird der Vorrat an Konser-

ven aufgestockt; Suppeneinlagen sind noch vor-

handen. Für meinen Bruder müssen immer 

einige Tiefkühlfertiggerichte greifbar sein, denn 

er ist Sportler und hat ständig Hunger. 

Nun kommen einige Kleinigkeiten für den Haus-

halt, die meine Mutter nicht vergessen darf: Zahn-

pasta, Spülmittel, Futter für die beiden Sittiche.

Weil die Freundin meiner Mutter Geburtstag hat, 

muss ein kleines Geschenk eingekauft werden. 

Das war’s – bis auf die Dinge, die meiner Mutter 

während des Einkaufens noch spontan einfallen. 

Größere Getränkekisten muss mein Vater 

schleppen.“

Bratwurst
Salat
Quark
Erdbeeren
Marmelade
Käse
6 Frühstückseier
2 Liter Milch
1 Tafel Schokolade
1 Tüte Fruchtgummi
Erbsen- und Linsensuppe 
(Konserven) Pizza, Baguette
(Tiefkühl)
2 Gläser mit Kirschen
(Obstkonserve)
Zahnpasta
Spülmittel
1 Tüte Vogelfutter
1 Flasche Wein
1 Paket Plätzchen
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Bericht von Stefanie Einkaufszettel Nr. 2
„Meine Mutter würde zunächst die Sonderange-

bote in verschiedenen Geschäften zusammensu-

chen. Wenn sie alles in einem Geschäft kaufen 

würde, käme zunächst das Frühstück an die Reihe: 

täglich Milch, der Rest zum Auffüllen der Vorräte. 

Danach folgen das Mittagessen und etwas Kuchen 

für den Nachmittag. 

Nun überlegt sie sich, was sie für das Abendessen 

benötigt und was vorhanden ist, zur Neige geht 

oder zur Abwechslung gekauft werden könnte. 

Zum Schluss wird der Getränkevorrat ergänzt und 

Notwendiges für den Haushalt erworben. 

Ach ja – und natürlich Futter für Simba, den Lieb-

ling der Familie.“

ARBEITSAUFTRAG 1
Prüfen Sie, inwieweit sich die Einkaufspläne (Einkaufszettel) mit der typischen Anordnung der Waren-
gruppen in Lebensmittelsupermärkten decken.

VORSCHLÄGE ZUM VORGEHEN
1. Beschreiben Sie die Warengruppen, die sich in den Bereichen 1 bis 4 des Geschäftsgrundrisses befinden.

2. Betrachten Sie die Einkaufszettel und stellen Sie fest, wie weit die Warenanordnung mit der auf dem Ein-

kaufszettel festgehaltenen Einkaufslogik der Kunden übereinstimmt.

Bereich 1

Bereich 2

Bereich 3

Bereich 4

Brot
Müsli
Milch
Marmelade
Kaffee und Kaffeesahne
Salat, Saisongemüse
Fleisch (3 Schnitzel)
Reis
Eis (Nachtisch)
Süßigkeiten
Kuchen (für den Nachmittag)
Aufschnitt, Käse für das 
Abendessen
Getränke (2 Flaschen Wasser, 
Cola)
Sonstiges:   Strümpfe, 

Haarspray,
    Duschgel, 

Waschmittel
Hundefutter
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