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VORWORT

Das Informationshandbuch Einzelhandel erscheint in drei Banden. Der vorliegende erste Band
enthalt die Inhalte der Lernfelder 1-5 des Rahmenlehrplans fur das 1. Ausbildungsjahr fur die
Ausbildungsberufe Verkaufer/Verkauferin sowie Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel in syste-
matischer Darstellung. Wir haben uns bemuht, die Lerninhalte moglichst anschaulich darzustel-
len und die Texte durch Ubersichten und Abbildungen aufzulockern.

Zu dem Informationshandbuch gibt es das Warenwirtschaftssystem INTWASYS 4.0, Integriertes
Warenwirtschaftssystem, kostenlos als Download im Online-Angebot des Westermann Verlags
(siehe QR-Code auf vorheriger Seite). Die Software INTWASYS 4.0 mit integriertem Onlineshop
ist ein padagogisches Warenwirtschaftssystem, das grundlegende Einblicke in die Warenwirt-
schaft eines Einzelhandelsunternehmens gibt. Der Onlineshop simuliert die Ablaufe im Online-
handel und erzeugt einen praxisnahen Internetauftritt, ohne dass ein direkter Zugang zum Inter-
net erforderlich ware. Buch und Software vermitteln die notwendigen Kompetenzen, um einen
Onlineshop in seinen zentralen Funktionen zu steuern. Das Warenwirtschaftssystem ist auf das
Modellunternehmen des Informationshandbuches abgestimmt.

Zum Informationshandbuch gehoren Lernsituationen, die Prozesse aus der Praxis des Einzel-
handels in padagogisch aufbereiteter Form zur Verflugung stellen. Ganzheitliche Sichtweise,
uberschaubare Arbeitsauftrage und selbst organisiertes Lernen zur Forderung der beruflichen
Handlungskompetenz waren die Leitlinien bei der Entwicklung der Lernsituationen.

AuBerdem steht in der BiBox umfangreiches digitales Begleitmaterial zur Verfugung. Dieses
umfasst:

» dieses Informationshandbuch in digitaler Form

» interaktive Wissensaufgaben. Mit diesen Zuordnungsaufgaben kann uberpruft werden, ob
die zentralen Begriffe aus dem Informationshandbuch beherrscht werden. Bei falschen Losun-
gen werden Hilfen angeboten. Die Aufgaben bieten eine wichtige Hilfe zur Vorbereitung auf
Lernerfolgsmessungen und auf die IHK-Abschlussprufung.

» Selbsttests. Durch sie konnen die Auszubildenden am Ende einer Lernsituation eigenstandig
feststellen, ob sie die wesentlichen Inhalte der Lernsituation in Form von Begriffs- und Pro-
zesswissen gelernt haben

Weiteres digitales Begleitmaterial enthalt die BiBox fur den Lernsituationen-Band:

» Lernlandkarten zur Anmoderation der Lernsituationen

» digitale Vorlagen. Es handelt sich um WORD-, EXCEL- und POWERPOINT-Dateien fur ausge-
wahlte Lernsituationen. Sie unterstutzen den Lernprozess bei der Bearbeitung der Arbeitsauf-
trage und Aufgaben. Vor allem entlasten die Dateien die Auszubildenden von formalen Tatig-
keiten und ermoglichen die Konzentration auf die eigentliche Problemlosung.

Das Bundel aus analogen und digitalen Materialien bildet eine ideale Basis fur modernen medien-
gestutzten Unterricht in Prasenz- und Distanzlernphasen.

Autoren und Verlag im Fruhjahr 2026
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LERNFELD 1

N

Das Einzelhandelsunternehmen reprasentieren

1

1.1 Daten

Viele Aussagen in diesem

Modellunternehmen - Ausbildungsbetrieb

Buch werden am Beispiel des City-Warenhauses Bauer

erlautert. Es handelt sich um ein Modellunternehmen, das in dieser Form nicht wirk-
lich existiert. Die Daten sind aber an ein reales Einzelhandelsunternehmen angelehnt

worden.

B Standort des Unternehmens

Das Unternehmen hat seinen Standort in der Innenstadt von Ratingen, wie der Lage-

Logo des City-
Warenhauses Bauer

plan zeigt.
-
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B Kommunikationsdaten

Fur die Bearbeitung verschiedener Geschaftsprozesse (z.B. Waren einkaufen, Kommunikation mit Kundin-
nen und Kunden sowie Lieferanten) sind grundlegende Daten erforderlich, die in der Ubersicht aufgefiihrt

sind:

Firma:

Anschrift:
Rechtsform:
Inhaber:
Handelsregister:
Finanzamt:
USt-IdNr.:
Telefon:

E-Mail:
Webseite:
Bankverbindung:

zum Inhaber:

City-Warenhaus Bauer

Oberstraf3e 17, 40878 Ratingen
Einzelunternehmen

Sven Bauer

Dusseldorf

Dusseldorf, Steuer-Nr.: 407/4388/0843
DE433711343

02102 56742-0

info@cwb.de
www.city-warenhaus-bauer.de
Sparbank Ratingen IBAN: DE92 3015 1660 4565 0510 00, BIC: WELADED1RAT

Herr Bauer wurde am 22.04.1975 in Neuss geboren. Er besitzt die deutsche
Staatsangehorigkeit. Seine Privatwohnung befindet sich in der KreuzstraBBe 28,
40882 Ratingen.




Betriebsformen
siehe
Seite 59

Sortimentsgliederung
siehe
Seite 51

LERNFELD 1 Das Einzelhandelsunternehmen reprasentieren

B Verkaufsflache
Das Warenhaus hat eine Flache von 3500 m? mit zwolf Abteilungen

1. Lebensmittel 7. Elektro/Tontrager/Computer

2. Textilien 8. Tapeten/Bodenbelage/Farben
3. Uhren/Schmuck 9. Mobel
4. Schuhe/Lederwaren 10. Sport

5. Drogerie/Parfumerie 11. Spielwaren

6. Haushaltswaren/Werkzeug 12. Schreibwaren/Buro

B Betriebsform

Das City-Warenhaus Bauer wird — wie der Name bereits sagt — in der Betriebsform ,Warenhaus" gefuhrt.
Darunter versteht man einen groB3flachigen Einzelhandelsbetrieb in zentraler Lage mit breit gefachertem
Sortiment. Die Verkaufsflache betragt mindestens 3000 m?.

B Sortimentsschwerpunkt

Den groBten Anteil an der Verkaufsflache hat die Abteilung Lebensmittel mit rund 1000 m? Flache. Es folgen
die Textilien (ca. 500 m?). M&bel, Haushaltswaren/Werkzeuge, Drogerie-/Parflimerie-Artikel sowie Elektro/
Tontréager/Computer werden jeweils auf einer Flache von ca. 300 m? angeboten. Die Ubrigen Abteilungen
sind kleiner und bieten den Kundinnen und Kunden eine geringere Auswahl. Die Abteilung Uhren/Schmuck
hat zwar nur eine Verkaufsflache von rund 100 m?, kann aber aufgrund der geringen GroBe der Artikel trotz-
dem ein breit gefachertes Abteilungssortiment prasentieren.

B Zahl der Mitarbeitenden

Das City-Warenhaus beschaftigt 45 Mitarbeitende. Das Organigramm gibt den Aufbau des Unternehmens
verkurzt wieder und fuhrt einige Personen mit inren Namen auf, die in den Lernsituationen erwahnt werden.

Organigramm des City-Warenhauses Bauer

Warenhausleiter Herr Bauer

M N A O

Mobel
Herr
Hoffmeister

Haushalts-
waren
Frau Beyer

Frische-
produkte

Wareneingang

Textilien 51

Frau Melcher

Personal

Warenaus-
Frau Bauer

Frau Jevic gang

Uhren/
Schmuck
Frau Ewald

BY4 Hausmeister
Herr Boland

I Trockenwaren
Herr Jannick

14 Hauptkasse
Frau Everding

Werkzeuge
Herr Thomas

Sport
Frau Abel

Elektronik/
Computer
Frau Gerdes

Schuhe/ Spielwaren
Frau

Dunsing

13 IEERE

Rechnungs- RS
103 Herr Alvarez

wesen
Herr Scherer

Lederwaren
Frau Seifert

Schreibwaren/
Buro
Frau Moller

Drogerie/

Tapeten/
Farben
Herr Jansen

Parfiimerie
Frau Esser

Einkauf
Frau Enders

Marketing
Frau Arat




Modellunternehmen - Ausbildungsbetrieb

1.2 Unternehmensziele

Erfolgreiches Handeln muss zielgerichtet sein. Nur wer weif3, wo er hin will, hat eine Chance, seine Ziele zu
erreichen. Man unterscheidet kurzfristige und langfristige Ziele.

Kurzfristige Ziele sind vergleichsweise schnell zu erreichen.

* eine bestimmte Umsatzhohe in einem Geschaftsjahr BeisPieLe
» die Reduzierung der Mitarbeiterzahl innerhalb der nachsten sechs Monate auf ein bestimmtes Niveau.

Langfristige Ziele erfordern langere Zeitraume, um sie zu erreichen.

% innerhalb von flinf Jahren Marktfihrer am Standort werden BeisPieLe
% in den nachsten zehn Jahren ein Filialnetz aufbauen

Zu den wichtigsten Unternehmenszielen gehoren:

* Gewinnmaximierung: Das Unternehmen ist bemuht, eine moglichst hohe Verzinsung des eingesetzten
Eigenkapitals zu erreichen.

» Marktmacht: Ein Unternehmen strebt eine bestimmte Stellung im Markt an. Es setzt sich zum Ziel, einen
gewissen Anteil aller in diesem Markt verkauften Produkte und Dienstleistungen zu erreichen.

» Sicherheit: Durch Gewinnung eines breiten Kundenkreises bei gleichmaBiger Auslastung der betriebli-
chen Kapazitaten ist das Unternehmen bestrebt, das langfristige Uberleben des Betriebes zu sichern.

Ein Einzelhandelsunternehmen kann diese Ziele besonders gut erreichen, wenn sie den Kundinnen und Kun-

. . . . . Die Kundenorientie-
den in den Mittelpunkt aller Bemuhungen stellt (Kundenorientierung). ¢ fundenoriente

rung wird auf der
folgenden Seite naher
erlautert.

1.3 Unternehmensleitbild

In einem Einzelhandelsunternehmen treffen unterschiedliche Menschen aufeinander (Mitarbeitende, Kun-
dinnen/Kunden, Lieferanten, Dienstleister). Die Zusammenarbeit dieser Menschen ist erfolgreicher, wenn
ubereinstimmende Wertvorstellungen bestehen.

In einem Unternehmensleitbild bemtht sich ein Unternehmen, diese Wertvorstellungen darzustellen und
die Beschaftigten darauf zu verpflichten. Ein solches Leitbild ist langfristig ausgerichtet und oft in einem
gemeinsamen Abstimmungsprozess erstellt worden.

Leitbild: Beschreibung der gemeinsamen Wertvorstellungen eines Unternehmens

und seiner Beschaftigten

Das City-Warenhaus Bauer hat ein Unternehmensleitbild.

Unternehmensleitbild des City-Warenhauses Bauer

1 Wir sind ein kundenorientiertes Unternehmen! Wir leben von unseren Kundinnen und Kunden. Sie
haben ein Recht, dass wir

* ihnen freundlich und hoflich gegenubertreten,

sie fachkundig beraten,

% ihren Wiinschen Gehor schenken,

» Reklamationen rasch und unburokratisch erledigen.

*

2+3 Wir sind das groBte Einzelhandelsunternehmen am Standort. Durch ein bestandig gepflegtes,
aktuelles Sortiment erhalten wir uns das Vertrauen unserer Kundinnen und Kunden und sichern
unsere Marktstellung.

4 Das groBte Kapital unseres Unternehmens sind unsere Mitarbeitenden. Wir wollen zufriedene und
motivierte Mitarbeitende, die auf ihre Leistungen und ihr Unternehmen stolz sind. Dies kann nur in
einem Klima von Offenheit, Vertrauen, kollegialer Zusammenarbeit und groBtmoglicher Kommunika-
tion geschehen. Fur jeden Einzelnen ist es wichtig, Kooperation, Initiative, Mitverantwortung zu
sichern und seine Weiterentwicklung zu fordern mit dem Ziel, die Arbeitsplatze unserer Beschaftig-
ten zu erhalten. Veranderungen begreifen wir als Chance, nicht als Risiko.
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Unternehmensleitbild des City-Warenhauses Bauer

Wir bekennen uns zu Fairness im Wirtschaftsleben und zum partnerschaftlichen Verhalten gegen-
uber unseren Kundinnen und Kunden, Beschaftigten und Lieferanten.

5 Wir mussen einen Gewinn erwirtschaften, der es uns erlaubt, die Existenz und die langfristige
Entwicklung unseres Unternehmens und damit unsere Arbeitsplatze zu sichern. Alle Beschaftigte
tragen durch ihren Einsatz dazu bei, dass das City-Warenhaus Bauer ein in Umsatz und Ertrag
leistungsstarkes Unternehmen ist.

6 Aus gemeinsamer Verantwortung gegenuber Mensch und Natur haben wir uns das Ziel gesetzt,
unser Handeln dem Grundsatz der Nachhaltigkeit zu unterwerfen, indem wir wirtschaftliche, soziale
und okologische Interessen gleichermafen berdcksichtigen.

Aus diesem Leitbild des Warenhauses Bauer lassen sich die Ziele von Einzelhandelsunternehmen beispiel-
haft ableiten.

1. Kundenorientierung
Ein Sortiment, das in Breite, Tiefe und Preisniveau den Anspruchen der Kundinnen und Kunden gerecht
wird, zahlreiche Serviceleistungen, die den Einkauf erleichtern, dazu ein Hochstmaf3 an Freundlichkeit
aufseiten des Verkaufspersonals schaffen jene Kundenzufriedenheit, die heute als entscheidend fur ein
erfolgreiches Einzelhandelsgeschaft angesehen wird.

Kundenorientierung im Einzelhandel

Unter Kundenorientierung versteht man drei Dinge:

Die Kundenanspriiche (Wiinsche) werden umfassend und dauerhaft ermittelt.

Das Einzelhandelsgeschaft bietet alle Leistungen an, die diese Kundenanspriiche erfiillen.
Das Unternehmen moéchte damit eine langfristig stabile und wirtschaftlich vorteilhafte
Kundenbeziehung erreichen.

2. Bedarfsdeckung
Wenn es einem Einzelhandelsunternehmen gelingt,
jederzeit ein Sortiment vorratig zu halten, das dem Ziele von
Bedarf der Kundinnen und Kunden entspricht, schafft Einzelhandelsunternehmen
dies eine starke Kundenbindung. Sie ist eine wichtige
Voraussetzung fur den Geschaftserfolg. L

Kundenorientierung

3. Erhaltung des Betriebes
Langfristig ist es das Ziel eines Einzelhandelsgeschaf- I
tes, die erreichte Marktposition zu halten oder sogar zu
verbessern. Eine solide Positionierung des Betriebes
gegenuber Kundinnen und Kunden sowie den Mitbe- — FErhaltung des Betriebes
werbern schafft die Basis fur eine aktive Geschaftspo-
litik, die auch Ruckschlage verkraften kann. .

Bedarfsdeckung

Arbeitsplatzsicherung

4. Arbeitsplatzsicherung
Hoch motivierte Mitarbeitende, die in einem harmoni- -
schen Umfeld kundenorientiert arbeiten, sind ein wich-
tiger Erfolgsfaktor. Ein erfolgreiches Unternehmen
kann auch sichere Arbeitsplatze anbieten. Ein fairer — Nachhaltigkeit
Umgang miteinander vermindert Reibungsverluste.

Gewinnmaximierung

5. Gewinnmaximierung
Ein ausreichender Gewinn sichert die Existenz eines Unternehmens und damit letztlich die im Unter-
nehmen vorhandenen Arbeitsplatze.

6. Nachhaltigkeit
Das Unternehmen betrachtet nicht nur kurzfristig das eigene Wohlergehen und das seiner Beschaftig-
ten sowie seiner Kundinnen und Kunden, sondern fuhlt sich den Interessen aller Menschen verpflich-
tet, die durch Handlungen des Einzelhandelsbetriebes betroffen sind.



Mitarbeiter/-innen im Einzelhandel

1.4 Vorstellung eines Ausbildungsbetriebes

Wenn Auszubildende in der Berufsschule ihren Ausbildungsbetrieb vorstellen wollen, kann man auf ver-
schiedene Punkte eingehen:

» Name des Unternehmens (Firma) » sofern vorhanden: Erlauterung des Unterneh-

» Lage des Unternehmens mensleitbildes

. . . fi h : Beschrei Fi
» Grof3e des Unternehmens (ausgedruckt z. B. in der * sofern vorhanden: Beschreibung des Firmenlogos

Mitarbeiterzahl oder der Verkaufsflache)

* Sortimentsschwerpunkt

*

Beschreibung des eigenen Tatigkeitsbereichs

Durch Ruckfrage im Unternehmen ist sicherzustellen, dass die Ausbilderin bzw. der Ausbilder mit der Weiter-
gabe der Informationen uber das Unternehmen einverstanden ist. Ausbildungsbetriebe finden es in der
Regel positiv, wenn sie in der Schule naher bekannt gemacht werden. Oft stellt der Betrieb dafur Informati-
onsmaterial zur Verfugung.

Modellunternehmen
Daten: » Standort » Betriebsform
* Kommunikation % Sortimentsschwerpunkt
* Verkaufsflache % Zahl der Mitarbeitenden
Ziele: * kurzfristige Ziele

£ 3

langfristige Ziele : .
& & % Gewinnmaximierung

* Marktmacht
# Sicherheit

Unternehmens-  gemeinsame Wertvorstellungen von Unternehmen und Beschaftigten.
leitbild:

» Kundenorientierung » Arbeitsplatzsicherung
* Bedarfsdeckung * Gewinnmaximierung
* Erhaltung des Betriebes * Nachhaltigkeit
Kunden- Die Kundenanspriche stehen im Mittelpunkt des Handelns, damit eine langfristig stabile
orientierung: und vorteilhafte Kundenbeziehung erreicht wird.

Unternehmens-  Vorstellung des (Ausbildungs-)Betriebes mit seinen grundlegenden Daten sowie (falls
prasentation: vorhanden) dem Unternehmensleitbild und dem Logo.

2 Mitarbeiter/-innen im Einzelhandel

2.1 Anforderungen an alle Mitarbeiter/-innen

Die Beschaftigten im Einzelhandel sind in der Regel Ange-
stellte, die verschiedene Aufgabenbereiche wahrnehmen.
Deshalb missen sie unterschiedliche Qualifikationen erfullen
und wechselnden Anforderungen gentgen. In der modernen
Arbeitswelt wird vor allem die berufliche Handlungskompe-
tenz gefordert. Die Beschaftigten sollen uber Schliisselqua-
lifikationen verfugen:

_EFaaIM

» Fachkompetenz

Warenkenntnisse, betriebswirtschaftliche Kenntnisse, Verkaufstechniken beherrschen

15

Betrieb =
Unternehmen

i

Zusammenfassung

Qualifikations-
anforderungen



Warenwirtschaftssystem 1: Kassenwesen

1 Warenwirtschaftssystem INTWASYS 4.0

1.1 Warenwirtschaft - Warenwirtschaftssystem

Als Warenwirtschaft bezeichnet man die Erfas-
sung der Warenbewegungen in einem Einzelhan-
delsbetrieb von der Bestellung (Wareneinkauf) bis
zum Warenverkauf. Der Begriff Warenwirt-
schaftssystem macht eine Verbundwirkung
sichtbar, weil ein Datenbestand in einem umfang-
reichen Beziehungsnetz verwaltet wird. Werden
alle Warenbewegungen vom Bestellvorgang uber
den Wareneingang und die Lagerhaltung bis zum
Warenausgang nach der Stuckzahl und nach dem
Wert der Waren luckenlos erfasst, spricht man

von einem geschlossenen Warenwirtschaftssystem.

Warenbewegungen lassen sich heute

» aktuell (zu jeder Zeit),
» vollstandig (fur das gesamte Sortiment) und
» detailliert (artikelgenau) verfolgen.

Das Warenwirtschaftssystem macht aber nicht nur die Warenbewegungen sichtbar, sondern liefert in
Kombination mit anderen Daten, z. B. tiber Verkaufsflache, Mitarbeiterzahl u. A., wichtige Informationen zur
Fuhrung eines Einzelhandelsbetriebes. Es wertet die anfallenden Daten aus. Ein Warenwirtschaftssystem

gibt z.B. Antwort auf folgende Fragen:

B8 1 Larmisurion | Sumedienhi - HPARSS - Isgriarn Wissnsstichrbarprs ERE - |
(R [T

e ki Okt

City-Warenhaus Bauer

INTWASYS

riertes Warenwirtschaftssystem
Iﬁl.llllllll]lllll] I

* Wie akzeptieren die Kundinnen und Kunden einen festgesetzten Preis?
» Welche Verkaufswirksamkeit hat eine bestimmte Art der Warenprasentation?

» Welche Verkaufsleistung erzielt das Geschaft pro Quadratmeter und pro Verkaufsmitarbeiterin bzw. Ver-

kaufsmitarbeiter?

Das Programm INTWASYS (Integriertes Warenwirtschaftssystem) ist ein schulisches (padagogisches)
Warenwirtschaftssystem, das die grundlegenden Funktionen eines Warenwirtschaftssystems aus der Praxis

nachbildet.

Warenwirtschaftssystem: Computerprogramm, das Warenbewegungen vom Einkauf bis zum

Verkauf erfasst und die Daten auswertet.

1.2 Technische Hinweise

Das Programmpaket sollte kopiert und auf den Desktop oder in ein separates Verzeichnis eingefugt werden.

Eine Installation ins Betriebssystem ist nicht erforderlich.

Das Programm kann von einer Festplatte oder vom
Stick gestartet werden, nicht aber direkt von einer
CD, weil das Programm temporare (voruberge-

hende) Dateien anlegen muss.

Das Programmpaket enthalt mehrere Unterver-
zeichnisse von denen zwei fur die Anwendung

besonders bedeutsam sind:

Marmne Anderningadaturm Typ

B arbeitsdateien 160520, 1542 Dateiardner
B Benutzer 160520, 1139 Dateinrdrer
B Daten 160520, 1139 Dateiordner
B INTWASYS Libs 160520, 1138 Crateiordner
l INTWASYS Resources 160520 1138 Cateiordner
B ‘voreinstellungen 160520, 1537 Cateiordner
@ WTWASYS ove 70420 1639 Anwendung
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Benutzer Es nimmt die Daten des Anwenders/Benutzers auf und ist in der Basisversion leer.
Daten In diesem Verzeichnis befinden sich die Datensatze, die das Datenmaterial fur die Bearbeitung
der Lernsituationen zur Verfugung stellt.
Die Dateibezeichnung WWS 1 Lernsituation 1 Stammdaten bedeutet:
WWS = Warenwirtschaftssystem
1="Teil 1
Lernsituation 1 = Lernsituation im Kapitel ,Warenwirtschaftssystem*
Stammdaten: Stichwort fur den Inhalt der Lernsituation

Das eigentliche Programm hat die Dateibezeichnung INTWASYS.EXE. Eventuell wird die Endung ,EXE" nicht
im Verzeichnis dargestellt.

1.3 Start des Programms
Das Programm muss auf dem Desktop oder in einem Verzeichnis auf dem Computer zur Verfligung stehen.

Das Programm wird durch Doppelklicken der EXE-Datei gestartet. Da das Programm nicht in das Betriebs-
system eingebunden ist, kann es nicht gestartet werden, indem man einen Datensatz anklickt.

Startroutine: & INTWASYS - Integriertes Warerwirtschaftssystem
1 INTWASYS EXE anklicken l,|.|11:':.l:aliun Bearbeiten Sta::::‘bﬂn Module Auswertungen Extras Onlineshop
2. LERNSITUATION - OFFNEN | Ofnen..  Ci+D
3. Es offnet sich das Verzeichnis ,Daten”. Apefchern i
. . .. Speichern als .. Cirl+5hilt+35
4. Aus dem Verzeichnis den gewunschten Daten- Sehlsefan i
satz auswahlen, z. B. Beenden

WWS 1 Lernsituation 1 Stammdaten.lsi.
5. Eine Meldung besagt, dass der Datensatz in die
Datenbank des Programms kopiert worden ist.

L1 3l 1 « IHTRALES « It by . T3 o )
Mit ,ok* bestatigen. imtmsten bt tammbien. bk et eres T Ty
6. In der Maske erscheinen der Schriftzug und das
Logo des City-Warenhauses Bauer. Nun kann City-Warenhaus Bauer m

man mit dem Programm arbeiten.

Stehtkeine Maus zur Verfugung, kann die Menuzeile I N -WASYS

mit F10 aktiviert werden. ¥ ;
Intesriertes Warenwurrschaﬁssﬁjstcm
Illﬁ LT TRE TR E

1.4 Menu ,,Stammdaten“ @ Wws 1 Lamsituation 1 Stammedatents - INTWASYS - ntagrieres Waranwirtschattssystam
. . . . . Lerrsituation Bearbeilen | Stammdaten  Module Auswerungen Extras Onlineshop
Daten, die sich im Zeitablauf gar nicht oder nur sel- endims Culvsiel |
ten andern, nennt man Stammdaten. In der Lernsi- Benutzer Curl+AlL+8
. . Kassen Crrl+Al+K
tuation 1 werden folgende Stammdaten bearbeitet: ;
C' w * Lartimentz=trukiur Cirl+A0+5
. |tY- an .. i+t
% die Daten des Unternehmens, P CulAAlL
% Informationen Uber die Lieferanten, kunden (Cirk+ Shit+ Alt+R
.. . . Sleueridtze Cirl+AR+T
% Daten Uber die Kundinnen und Kunden und TR ateos

% die Artikelstammdaten.

Die taglichen Veranderungen im Datenbestand, vor allem die Warenbewegungen, bezeichnet man als Bewe-
gungsdaten.

Stammdaten: Daten, die sich im Zeitablauf nicht oder nur selten andern.

Bewegungsdaten: Daten, die sich haufig andern.



Anhang

1 Lerntechniken

B Grundhaltung zum Lernen

Beim Lernen sammelt man neue Erfahrungen. Man lernt z. B., wie

man sein neues Smartphone bedient, eine Tabelle in Excel B iﬁ.f--
erstellt, die eigenen Blusen oder Hemden selbst bugelt, Kundin-

nen und Kunden anspricht oder welche Rechte und Pflichten ¥
Auszubildende haben. Damit ist Lernen eigentlich eine span- | &3
nende Angelegenheit, bei der man nachher besser dasteht als

vorher. Trotzdem empfinden viele Lernen als eine Last. ¢

Erfolgreiche Lerner betrachten das Lernen als etwas Positives. :2——_____—

Sie wollen etwas hinzulernen und sind bereit, sich daflr anzu-

strengen. Sie wissen auch, dass der Lernprozess Zeit erfordert,

die man fur das Lernen reservieren muss. Wenn ausreichend Zeit zur Verfugung steht, kann man auch sorg-
faltig arbeiten, denn das fordert das Lernen ganz besonders.

Fur den Lernerfolg sind nicht die Lehrerinnen und Lehrer, die Eltern oder Ausbilderinnen und Ausbilder ver-
antwortlich, sondern jeder selbst. Lernen ist etwas sehr Individuelles.

Leider gibt es viele schlechte Angewohnheiten, die einem das Leben und das Lernen schwer machen.

keine Lust
Aufgabe
teilt die VErgessen
Arbeit
nicht ein \\A
gern
lernen
bereit, lasst sich
in eigener ¢—— sichanzu- <«—= ablenken
verlasst _~<—> Verant- ——)f erfolgreiches strengen
sich auf wortung Lernen

andere

aus- W erledigt

reichend nur das
- Zeit Minimum
sorgfaltig

arbeitet
nachlassig und
unsauber

fangt zu

spatan

findet seine
Unterlagen nicht



Anhang

m In Bildern denken

Das menschliche Gehirn besteht aus zwei Halften. Im linken Teil werden abstrakte,
theoretische Dinge gespeichert. Die rechte Halfte nimmt Bilder auf. Das Lernen
gelingt besonders gut, wenn beide Gehirnhalften zur Zusammenarbeit angeregt
werden. Das heif3t, will man abstrakte Informationen abspeichern, ist es ratsam,
sie mit Bildern zu kombinieren.

Ein Auszubildender mochte sich die Betriebsformen ,Warenhaus®, ,Kaufhaus® und ,Supermarkt® einpragen.

Das Warenhaus ist ein grof3es Haus voller unterschied-
licher Waren. Jeder hat schon in dieser Betriebsform
eingekauft. Das Bild eines solchen Hauses ist nun mit
dem Begriff zu verbinden, indem man gedanklich einen
Rundgang durch das Haus macht, sich die vielen Abtei-
lungen sowie die zahlreichen Kunden und Mitarbeiter
vor Augen fuhrt. Auch der Name des Warenhauses
sollte mit diesem Bild verbunden werden.

Mit einem Kaufhaus
musste ebenfalls jeder
ein Einkaufserlebnis
verbinden konnen. Das
Sortiment ist vor allem im textilen Bereich auf ein bis zwei Warengruppen
begrenzt. Es sind mittelgro3e Hauser mit tiefem Sortiment.

C&A
H&M

IKEA

Kinderkaufhaus
MUKK

Weitere Merkhilfe: Das bertihmteste Kaufhaus Deutschlands, das Kaufhaus
des Westens (KaDeWe), ist in Wirklichkeit ein Warenhaus.

Supermarkte finden sich in jedem Stadtteil. Sie dienen der
Nahversorgung der Menschen und sind daher nicht beson-
ders grof3 (ab 400 m?), fuhren aber die Dinge, die der Mensch
taglich benotigt (Lebensmittel und Non-Food). Also kennt
jeder einen Supermarkt vom eigenen Einkauf. Diese Bilder
gilt es zu aktivieren und moglichst mit angenehmen Ein-
kaufserlebnissen zu verbinden, z.B. mit der tollen Auswahl
bei Obst und Gemuse.

B Texte in fiinf Schritten erfassen

Ein Ausbildungsverhaltnis kiindigen

Auszubildenden steht wahrend der Ausbildung ein
weitgehender Kiindigungsschutz zu. Dabei ist zu
beachten, dass jede Kindigung schriftlich zu erfolgen
hat.

Wahrend der Probezeit, die mindestens einen
Monat betragen muss, aber hochstens drei Monate
dauern darf, konnen sowohl Auszubildende als auch
Ausbildende jederzeit fristlos kiindigen, ohne einen
Grund angeben zu mussen.

In einem kaufmannischen Beruf ist es sehr wichtig,
Texte korrekt zu erfassen. Die 5-Schritt-Methode ist
dabei behilflich, einen theoretischen Text besser zu
verstehen.

1. Schritt: Text als Ganzes erfassen

Der Text wird zunachst unter der Fragestellung
tberflogen, worum es in diesem Text Uberhaupt geht.

Es handelt sich um eine Information tber die
Kindigung eines Ausbildungsverhaltnisses, und zwar
durch Ausbildende und Auszubildende.
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