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Vorwort
Dieses Buch bietet ein systematisches Fitnesstraining für den Unterricht, Klassenar-
beiten und die Prüfungen zum/-r Kaufmann/-frau für Groß- und Außenhandelsma-
nagement (Teil 1 und Teil 2 der gestreckten Abschlussprüfung). Die Stoffinhalte ent-
sprechen dem Bildungsplan 2021.

Die Kapitel sind einheitlich aufgebaut und bestehen aus:

typische Fragestellungen 
zum Stoffgebiet

Aufgaben

sämtliche passende,  
kapitelzugehörige,

originalgetreue
 Prüfungsaufgaben

Prüfungsaufgaben

Stoffinhalte in Kurzform

Stofftelegramm

Einsatzmöglichkeiten:  ∙ systematische Nachbearbeitung eines Stoffgebietes
∙  eigenverantwortliche Kontrolle anhand der Übungsaufga-

ben in Kombination mit dem Lösungsbuch
∙  gezielte Vorbereitung auf Klassenarbeit und Abschluss-

prüfung
∙ Übungsphasen während des Unterrichts
∙ Sammlung von Hausaufgaben

Dem Leser wird empfohlen, die Aufgaben nicht nur „klassisch“ mit Papier und Bleistift zu 
lösen, sondern die Aufgaben auch unter Zuhilfenahme einer Tabellenkalkulation und einer 
Textverarbeitung zu lösen. Für die Erstellung des Buches wurden hier Microsoft® Word® 
und Excel® verwendet, jedoch eignen sich auch andere gängige Textverarbeitungs- und 
Tabellenkalkulationsprogramme. 

Die Autoren wünschen dem Leser eine effektive und systematische Unterrichtsnachberei-
tung, Klassenarbeits- und Prüfungsvorbereitung. 

Das Lösungsbuch (Bestell-Nr. 14938) mit ausführlichen Antworten ist getrennt erhält-
lich. 

 



4 Vorwort

Informationen zur Prüfung:

Teil 1 der gestreckten Abschlussprüfung

Prüfungsbereich Dauer
Prüfungs-

instru-
ment

Gewich-
tung Lernfelder (LF)

Organisation von 
 Warensortiment und 
 Dienstleistungen

90 Min. schriftliche 
Prüfung 25 % LF 2, LF 3, LF 5

Teil 2 der gestreckten Abschlussprüfung

Prüfungsbereich Dauer
Prüfungs-

instru-
ment

Gewich-
tung Lernfelder (LF)

Kaufmännische Steuerung von 
Geschäftsprozessen 60 Min. schriftliche 

Prüfung 15 % LF 4, LF 8, LF 10

Prozessorientierte Organisati-
on von Groß- und Außenhan-
delsgeschäften

120 Min. schriftliche 
Prüfung 30 % LF 6, LF 7, LF 9, 

LF 11–13

Wirtschafts- und Sozialkunde 60 Min. schriftliche 
Prüfung 10 % Kompetenzbereiche 

I – IV
Fachgespräch zu einer 
betrieblichen Fachaufgabe im 
Groß- bzw. Außenhandel

30 Min. Gesprächs-
simulation 20 % mdl. Prüfung bei der IHK
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Grundlagenkapitel

1 Funktionen und Formen des Groß- und Außenhandels
1.1 Funktionen des Großhandels

Stofftelegramm
Service

Lagerung

Waren

Produzenten
Einzelhandel

Handwerk

Waren

Geld Geld

Funktionen
(Aufgaben)

Logistik

Sortiments-
gestaltung

Groß-
handel

Finanzierung/Kreditgewährung

Mengen-
umverteilung

Veredelung

Markt-

erschließung
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Beispiele:
1. Lagerhaltung und Logistik
Kartoffeln werden im Sommer bzw. Herbst geerntet. Der Großhändler kauft die Ernte ein und 
lagert sie. Die gelagerten Kartoffeln verkauft er im Winter und Frühling.

2. Veredelung
∙  Kaffee rösten
∙  faule Früchte aussortieren 
∙  Früchte reifen lassen 
∙  Wein reifen lassen 
∙  Werkstücke beschichten 

3. Servicefunktion

Lieferantenservice Absatzservice

Großhandel 
bietet an

∙  Marktinformationen
∙  Warentransport
∙  erleichterte Warenannahme
∙  verlängerte Garantieleistungen
∙  Zahlungsvereinfachungen

∙  Eigenschaften
∙  Anwendungsmöglichkeiten
∙  Bedienung und Wartung
∙  Zustelldienste
∙  Onlinedienste

Großhandel 
informiert, 

berät über und 
bietet an

4. Markterschließung
∙  Der Großhandel ist Absatzkanal der Produzenten beim Vertrieb ihrer Produkte.
∙  Der Großhandel ist Beschaffungskanal der Produzenten bei der Beschaffung von Wa-

ren, z. B. Werkstoffen, Betriebsmitteln, Halbfertigfabrikaten. 
∙  Der Großhandel informiert die Hersteller über Bedarfs- oder Angebotsverschiebungen.

5. Finanzierung, Kreditgewährung
∙  Gewährung eines Zahlungszieles (z. B. „zahlbar innerhalb von 30 Tagen“)
∙  langfristige Finanzierungsangebote (z. B. der Großhändler als Leasinggeber)

Aufgaben

1. Nennen Sie die Aufgaben (Funktionen) des Großhandels in der Wertschöpfungskette.

2. Erklären Sie die Funktionen Service, Kreditgewährung und Veredelung.
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1.2 Formen des Großhandels
Stofftelegramm

Absatzgroßhandel

kauft von einem oder wenigen Herstellern große Mengen, gruppiert sie kundengerecht in klei-
nere Mengen um

Aufkaufgroßhandel

kauft von vielen Unternehmen kleine Mengen, verkauft die Gesamtmenge an ein oder wenige 
Unternehmen

∙  Beispiel landwirtschaftliche Erzeugnisse: Eine Molkerei kauft von vielen Bauern kleine Men-
gen Milch, um aus der großen Menge Milcherzeugnisse herzustellen.

∙  Beispiel Recycling: Ein Schrotthändler kauft von vielen Handwerkern Metalle, um die große 
Menge Schrott an einen Weiterverarbeiter zu verkaufen.

Produktionsverbindungshandel

kauft Waren von Produzenten, verkauft sie weiter an Produzenten der nachfolgenden Produk-
tionsstufe, evtl. nach eigener Bearbeitung, zeitlich genaue Lieferung in Weiterverarbeitungs-
prozesse (Just-in-time-Prinzip)

Weitere Betriebsformen:

∙  Abholgroßmarkt: Die Waren werden vom Kunden beim Großhändler abgeholt.
∙  Cash-and-carry-Großhandel (Selbstbedienungsgroßhandel): Der Kunde sucht sich die 

Waren aus (Selbstbedienung), bezahlt den Kaufpreis bar (cash) und nimmt die Waren selbst 
mit (carry).

∙  Einkaufsgenossenschaft
∙  Einkaufskontor
∙  Fachgroßhandel
∙  Spezialgroßhandel: Nur eine Warenart wird angeboten, d. h., das Sortiment ist schmal und 

tief.
∙  Zustellgroßhandel: Die Waren werden dem Kunden mit eigenen Fahrzeugen oder vom 

Frachtführer geliefert.

Aufgaben

1.  Erklären Sie jeweils die Aufgabe des Absatz-, Ankauf- und Produktionsverbindungshan-
dels.

2.  Was versteht man unter Abholgroßhandel, Cash-and-carry-Großhandel und Zustellgroß-
handel?
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2 Unternehmensorganisation
2.1 Begriffe und Grundsätze der Organisation

Stofftelegramm

∙ Organisation: System von Dauerregelungen (endgültig, stabil)
∙ Improvisation: Regelung von Einzelfällen (vorübergehend, provisorisch, ungeplant, 

unerwartet)
∙ Aufbauorganisation: Legt die Aufgaben und Zuständigkeiten von Mitarbeitern fest. 

Gliederung des Betriebes in Stellen und Abteilungen. Ergebnis ist das Organigramm.
∙ Ablauforganisation: Festlegung der zeitlichen und räumlichen Arbeitsabläufe. Wer 

macht was, wann, wo und womit? (z. B. Bearbeitung eines Kundenauftrags)
∙ Voraussetzungen der Organisation:
 – regelmäßig sich wiederholende, gleichartige Aufgaben
 – Teilbarkeit der Aufgabe
 – exakte Beobachtung der einzelnen Betriebsvorgänge
∙ Grundsätze der Organisation:
 – Wirtschaftlichkeit
 –  keine Überorganisation (zu viele Anweisungen, Regelungen; Folge: Starrheit, keine  

Flexibilität mehr)
 – keine Unterorganisation (zu viel Improvisation; Folge: Zuständigkeiten unklar)

2.2 Aufbauorganisation
Stofftelegramm

Gesamtaufgabe des Unternehmens

Zergliederung der Aufgaben in Teilaufgaben = Aufgabenanalyse, kann erfolgen nach:
Objekten, Funktionen, Prozessen

Objekte Funktionen (Verrichtungen)
Die Gesamtaufgabe wird nach Objekten
aufgegliedert.
Beispiele: Warengruppen (Badezimmermö-
bel, Schlafzimmermöbel, Kinderzimmer), 
Kundengruppen, Verkaufsgebieten

Die Gesamtaufgabe wird nach betriebli-
chen Aufgaben aufgegliedert.
Beispiele: Einkauf, Produktion, Verkauf, 
Personal, Buchhaltung, Lager
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Zusammenfassung der Teilaufgaben

• Zusammenfassung von Aufgaben
 zu überschaubaren Bereichen –
 i. d. R. mehrere Personen (Stellen)
• Rangbildung:
 z. B. Abteilungsleiter,
 Gruppenleiter, Mitarbeiter

Bündelung von Aufgaben, die von
einer Person bewältigt werden
können

Abteilungsbildung Stellenbildung

Stelle = kleinste organisatorische Einheit eines Unternehmens
= Aufgabenbereich einer Person (evtl. auch teilbar)

Stellenbeschreibung = exakte Angaben über eine Stelle:

∙ Stellenbezeichnung
∙ Stellenanforderungen
∙ Aufgaben der Stelle
∙ Tätigkeitsbeschreibung

∙ Befugnisse (z. B. Vollmachten, Prokura usw.)
∙ Stelleneingliederung in Hierarchie
∙ Befähigungen 
∙ Vergütung

Vorteile der Stellenbeschreibung:
∙ Jeder Mitarbeiter kennt seine Aufgaben, Zuständigkeits- und Verantwortungsbereiche.   

→ keine Zuständigkeitsstreitigkeiten
∙ erleichterte Stellenausschreibung
∙ schnelle Einarbeitung neuer Stelleninhaber
∙ Grundlage für Personalentwicklungsplanung
∙ Basis für Lohn- und Gehaltseinstufung
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2.3 Ablauforganisation
Stofftelegramm

Festlegung der zeitlichen und räumlichen Arbeitsabläufe. Wer macht was, wann, wo und 
womit?

1. Ermittlung der Arbeitsschritte und Zeiten für diese Arbeitsschritte

2. Festlegung der Reihenfolge

3.  Die Darstellung von funktionsorientierter Ablauforganisation kann mithilfe von 
Arbeitsablaufdiagrammen erfolgen, s. u.

4. Analyse der Arbeitsabläufe → Aufdeckung von Schwachstellen
 ∙ Aufdecken unnötiger Bearbeitungs- und/oder Wartezeiten
 ∙ lange Wegstrecken
 ∙ unnötige Doppelarbeiten

5. Optimierung der Arbeitsabläufe
 ∙ Streichen von unnötigen Prozessschritten
 ∙ Änderung der Reihenfolge
 ∙ Zusammenfassen von Aufgaben
 ∙ Verlagern von Aufgaben (Outsourcing)
 ∙ Automatisieren von Aufgaben

Arbeitsablaufdiagramm
Abteilung: Lager Datum: 20.05.20..
Arbeitsfolge: Lieferung annehmen Start: Ware ist im Lager eingetroffen

Ende: Ware ist eingelagert

Ablaufschritt

Be
ar

be
itu

ng

Tr
an

sp
or

t

Ko
nt

ro
lle

W
ar

te
n

La
ge

ru
ng Weg in 

m
Zeit in 
Min.

Bemerkung/
evtl. Verbesserungs- 

vorschlag

Nr. Symbole ○ D
1 Lieferung prüfen 10 Lieferschein/Bestellung
2 Ware annehmen 15
3 Wareneingang melden 5 Wareneingangsschein
4 Ware auspacken 120
5 Ware exakt prüfen 40 Stichproben;  

Mängel melden
6 Lagerort vergeben 5
7 Ware einlagern 120
8 …
Gesamt 315

Zeitanalyse des Istablaufs
Ablaufschritt Bearbeitung Transport Kontrolle Warten Lagerung

Symbole

Gesamt
○ D

Zeit in Min. 315 145 120 50
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2.4 Geschäftsprozesse

2.4.1 Geschäftsprozesse bestimmen
Stofftelegramm

Geschäftsprozess = logische Folge
∙ zusammenhängender,
∙ abgeschlossener,
∙ wiederholbarer Tätigkeiten,

die zur Erfüllung einer betrieblichen Aufgabe (z. B. Auftragsabwicklung) notwendig sind. 
Geschäftsprozesse bringen dem internen Kunden (Mitarbeiter, Abteilung) oder externen 
Kunden (Geschäftspartner) einen Nutzen und werden von diesen ausgelöst (z. B. Anfrage, 
Bestellung, Entwicklungsvorschlag).

Direkter und enger
Kontakt zu den Kunden
ist wichtig für den
Erfolg des Unternehmens.

Beispiel:  Automobilhersteller

•  Anfragen bearbeiten
•  Angebote erstellen 
•  Aufträge bestätigen
•  Warenausgang prüfen
•  Rechnungen schreiben

... sind übergeordnet und
steuern/führen das Unter-
nehmen (Kern- und
Serviceprozesse).

Beispiel:  Automobilhersteller

•  Unternehmensziele
    definieren/kontrollieren
•  Strategie entwickeln/
    anpassen
•  Unternehmenspolitik
 

... leisten eine Wertschöp-
fung für die Kernprozesse.

Beispiel: Automobilhersteller

•  Personal (Verwaltung,
    Beschaffung, Fort- und
    Weiterbildung)
•  Finanzierung (Mittelher-
    kunft) und Investition
   (Mittelverwendung)

Mit diesen Prozessen
verdient das Unternehmen
sein Geld.

Beispiel:  Automobilhersteller

•  Auto entwickeln 
•  Material beschaffen 
•  Produktion planen
•  Teile herstellen 
•  Auto montieren

Geschäftsprozesse

… sind notwendig, um die Kernprozesse ausführen zu
können.

Managementprozesse Serviceprozesse Wertschöpfungs-
intensive Kernprozesse 

Kundennahe 
Kernprozesse

Unterstützungsprozesse

… stellen die Kernkompetenz des Unternehmens dar. Das
heißt, hier wird die Hauptleistung erbracht und das Geld
verdient. Der Geschäftszweck und die Branche bestimm-
en, welche Prozesse zu den Kernprozessen gehören. 

Kernprozesse

Aufgaben

1. Was ist ein Geschäftsprozess?

2. Nennen Sie Arten von Geschäftsprozessen und jeweils ein Beispiel.

3.  Ihre Vorgesetzte, Frau Jäckel, hat Ihnen bei der Kurzeinweisung einen Standardprozess 
für die Kundenauftragsbearbeitung im Bereich Handelsware für Stammkunden gegeben 
(Anlage). Erklären Sie der Auszubildenden Frau Weber die Bedeutung der ereignisge-
steuerten Prozessketten (EPK) und beschreiben Sie dabei die verwendeten grafischen 
Symbole.
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Anlage 1

XOR

Kundenauftragsbearbeitungsprozess – Handelsware – Stammkunden

Auftrags-
bearbeitung 

Kunden-
anfrage ist

eingegangen

Kunden-
anfrage

Kunden-
anfrage

Stammdaten
nicht aktuell

Stammdaten
prüfen und

aktualisieren  

IUS
Verkauf

Auftragsabw.

Prozess:
Aufträge über
50.000,00 EUR

Prozess:
Bestellung

Handelsware

Prozess:
Versand

Handelsware

Versand

Stammdaten
sind aktuell

Auftrags-
summe über

50.000,00 EUR

IUS
Lager
Artikel

Auftrags-
summe prüfen

Auftrags-
summe bis 

50.000,00 EUR

Ware ist nicht
verfügbar 

Ware ist
verfügbar

Bestellung ist
eingegangen

Auftrag ist
komplett
erfasst

Auftrag liegt dem 
Versand vor:

Prozessende

Angebot
erstellen und

versenden

Angebot in
Auftrag

umwandeln

Auftrag an
Versand

weiterleiten

IUS
Verkauf

Auftragsabw.

Angebot

Bestellung

IUS
Verkauf

Auftragsabw.

XOR

XOR

XOR

Verfügbarkeit
prüfen
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4.  Sie werden für zwei Tage pro Woche der Abteilung Rechnungswesen der LaSo GmbH 
zugeordnet. Im Zuge des anstehenden Qualitäts-Audits werden dort die Abläufe in er-
eignisgesteuerten Prozessketten (EPK) abgebildet. Vervollständigen Sie die EPK zur Zah-
lungsüberwachung um die fehlenden Elemente a–e (Anlage).

Anlage

Produkt mit Ausgangs-
rechnung versandt

Zahlungseingang
überwachen

a

b

c

d

e

Zahlung ist nicht oder
teilweise eingetroffen

Prozess Mahn-
verfahren

Debitoren-
buchhaltung

Zahlung ist
eingetroffen

Zahlungsbetrag prüfen

XOR

XOR

Abweichung ist innerhalb
der Toleranz

Debitor

Erstellt:
Geprüft:
Freigegeben:

Zahlungseingang
buchen

Geschäftsprozess
beendet

Debitoren-
buchhaltung

Prozess
Abweichung

Zahlungsbedingungen

Zahlungsbedingungen
nicht eingehalten

Abweichung bewerten Arbeitsan-
weisung

Konto-
auszug

Konto-
auszug

Debitor

OP-Liste

Debitoren-
buchhaltung
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5.  In den letzten Wochen gingen Beschwerden von Kunden ein über die verzögerte Ausliefe-
rung von Bestellungen sowie Abweichungen von Rechnungsbeträgen und Lieferscheinen. 
Die Abteilungsleiterin Frau Graf bittet Sie, den Arbeitsablauf „Kommissionierung von Auf-
trägen“ zu analysieren und mögliche Verbesserungen zu formulieren.

 a)  Vervollständigen Sie das Arbeitsablaufdiagramm (Anlage 1) um die fehlenden Ablauf-
arten und Verbindungslinien.

 b)  Zur Analyse des Istzustands addieren Sie die Zeiten für Bearbeitung, Transport usw. Ver-
wenden Sie dafür die Tabelle in Anlage 2.

 c)  Der Lagerarbeiter Hartwig Wicker schlägt vor, Schritt 10 so zu ändern, dass zusätzlich 
die Lagerabgänge in der IUS (Integrierte Unternehmenssoftware) erfasst werden sowie 
die Ausgangsrechnung über die IUS ausgedruckt und der Sendung beigelegt wird. 
Bewerten Sie diesen Vorschlag. Begründen Sie Ihre Einschätzung.

 d)  Schlagen Sie zwei Arbeitsschritte vor, auf die verzichtet werden kann, und begründen 
Sie Ihre Auswahl.

Anlage 1: Arbeitsablaufdiagramm

ARBEITSABLAUFDIAGRAMM

ABTEILUNG: V-V DATUM: 13.04.20..

ARBEITS -
FOLGE:

Aufträge kommissionieren START: Kommissionierauftrag geht ein

ENDE: Auftrag ist verschickt

Symbole

Nr. Ablaufschritt ○ D Zeit in Min.

 1. Kommissionierliste über integrierte 
Unter nehmenssoftware (IUS) ausdrucken X 5

 2. Lagerhaltigkeit der Artikel an IUS prüfen 7

 3. Rollbehälter aus Ladezone holen X 2

 4. Artikel gemäß Kommissionierliste von den 
Lager plätzen holen und in Rollbehälter legen

20
(Durch-
schnittswert)

 5. Rollbehälter zum Versandleiter bringen X 2

 6. Versandleiter prüft Inhalt X 10

 7. Rollbehälter zurück an Sammelplatz stellen X 2

 8. Rollbehälter zum Verpackungsplatz bringen 2

 9. Auftrag verpacken X 6

10. Lieferschein über IUS ausdrucken und in 
Pa ket einlegen X 1

11. Paket verschließen, Transportetiketten 
aus drucken und aufkleben

3

12. Rollbehälter in Ladezone X 2

13. E-Mail-Nachricht an Buchhaltung: Erfassung 
der Lagerabgänge und Rechnungsstellung

X 2

14. Ablage Kommissionierliste X 1
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Anlage 2:  Analyse des Istablaufs

Ablaufart Bearbeitung
○

Transport Kontrolle Warten 
D

Ablage Summe

Zeit in Min.

2.4.2 Schnittstellen erkennen
Stofftelegramm

Einkaufs-  Herstellungs- und/oder → → Verkaufs-
prozess  Dienstleistungsprozess  prozess 
 Informations-, Material-, Dienstleistungs-, Geldfluss

… sind Schnittstellen innerhalb des
Unternehmens:

Lieferer Unternehmen 

Interne Schnittstellen

… sind Schnittstellen mit Beteiligten
außerhalb des Unternehmens:

Externe Schnittstellen

Schnittstellen 
Schnittstellen sind Brüche im Informations-, Material-,

Dienstleistungs-, Geldfluss und treten bei der Vorgangs-
bearbeitung bzw. im Rahmen der Informationsweiter-

gabe auf.

Kunde

•  zwischen Mitarbeitern
•  zwischen Abteilungen
•  zwischen aufeinanderfolgenden Tätigkeiten

•  Kunden
•  Lieferanten
•  Finanzamt
•  Rechtsanwälten
•  Kreditinstituten
•  Versicherungen usw.

Problem: Die Schnittstellen sollten/müssen definiert werden, damit es nicht zu Proble-
men/einem Schaden für das Unternehmen kommt.

Lösung: Hinterlegen und Pflege der entsprechenden Informationen in Organigrammen, 
Ablaufbeschreibungen, Handbüchern und Verfahrensanweisungen

Beispiel: Problem: Keine Regelung für die Urlaubsvertretung eines Mitarbeiters im Verkauf → 
Folge: Kunde sucht sich ein anderes Unternehmen, da seine Anfrage nicht zeitgemäß bearbei-
tet wird. → Lösung: entsprechende Urlaubsvertretungsregelung für den Mitarbeiter im Organi-
gramm

Aufgaben

1. Was ist eine Schnittstelle?

2. Welche Arten von Schnittstellen werden unterschieden? Nennen Sie je zwei Beispiele.
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2.4.3 Prozesse darstellen
Stofftelegramm

Geschäftsprozesse können in Form von ereignisgesteuerten Prozessketten (EPK) darge-
stellt werden.

Symbole für Geschäftsprozesse

Symbole Erklärungen Beispiele

Funktion
Was soll gemacht werden?
Funktion = Tätigkeit, die von einer
Organisationseinheit vollzogen wird 
Formulierung: Substantiv + Verb

Beispiele: Ware prüfen, Angebote vergleichen

Rechnung ent- 
gegennehmen + 
Eingang notieren

Ereignis

Was hat sich ereignet, ist gemacht worden?
 ∙ Ereignis = Zustand
 ∙ Ein Ereignis stößt in der Regel eine Tätigkeit 

(Funktion) an.
 ∙ Ein Ereignis kann auch das Ergebnis einer 

Tätigkeit (Funktion) sein.
 ∙ Ein Ereignis ist nie eine Entscheidung. 

Entscheidungen treffen = Funktionen  
Formulierung: Substantiv + Partizip

Beispiele: Bestellung ist geschrieben und 
versandt, Anfrage ist erstellt, Lieferer hat gezahlt

Rechnung ist 
eingetroffen

Organisations- 
einheit

Welche Stelle soll etwas machen?
 ∙ Organisationseinheiten = betriebliche Stellen 

oder Abteilungen, die Tätigkeiten (Funktionen) 
verantwortlich ausführen

 ∙ Wichtig: Stellenbeschreibungen
 ∙ Stellen werden von einzelnen Personen oder 

Teams besetzt. Organisationseinheiten sind 
daher keine Orte oder Personen.

Einkaufsstelle

Vertrieb

Informations- 
objekt

Welche Informationen unterstützen die 
Tätigkeiten bzw. werden durch diese erstellt?
Ein Informationsobjekt wird zur Ausführung
einer Funktion benötigt oder ist das Ergebnis einer 
Funktion.

Beispiele: Begleitschreiben, Bestellungen, 
Angebot

Bestellung

Prozessweg - 
weiser 

Teilprozess/Unterprozess: Prozesswegweiser 
Verbindung von einzelnen Geschäftsprozessen 
möglich.

TP 2  
Angebotsvergleich 

und Bestellung
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Symbole Erklärungen Beispiele

Kontrollfluss Zeigt die möglichen Durchgänge der EPK. Sollte in 
der Regel so angeordnet sein, dass er von oben 
nach unten verläuft.

Informationsfluss Wie verläuft der Datenfluss zwischen Informati-
onsobjekt und Funktion? Die Pfeilrichtung gibt an 

ob:
 ∙

 Lesen (Angebote 
lesen)

 ∙
 Schreiben (Angebote 

mit Eingangsstempel 
versehen)

 ∙
 Lesen und Schreiben 

(Angebote  
mithilfe einer 
Tabellenkalkulation 
vergleichen)
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4 Anfragen bearbeiten und Angebote erstellen
Stofftelegramm

Anpreisung

∙ an die Allgemeinheit gerichtet

∙ Beispiele:

∙ gilt nicht als Angebot

Anfrage ∙ rechtlich unverbindlich (Bitte um Informationen über Preise,  
Lieferbedingungen etc., also Bitte um Abgabe eines Angebots)

 Schaufensterauslagen 
 Zeitungsinserate 
 Rundfunk-/Fernsehwerbung

4.1 Arten von Anfragen

Stofftelegramm

∙ Allgemeine Anfragen: Ein Kunde bittet z. B. um einen Katalog, eine Preisliste, ein Muster, 
einen Vertreterbesuch.

∙ Bestimmte Anfragen: Ein Kunde fragt z. B. nach Qualität, Farbe, Preis, Liefer- und Zah-
lungsbedingungen.

4.2 Bonitätsprüfung durchführen

Stofftelegramm

Bonität

Zahlungsfähigkeit eines Kunden, gibt Auskunft über die Vertrauenswürdigkeit eines Kunden 
(gute Bonität = geringes Risiko)

Bonitätsprüfung: 

∙ Persönliche Faktoren des Kunden 
Haftungsverhältnisse, unternehmerische Fähigkeiten, Image, Zuverlässigkeit, Zahlungs-
willigkeit

∙ Wirtschaftliche Faktoren des Kunden 
Liquiditäts- und Ertragslage (z. B. Handelsregisterauszug, Bilanz und GuV, Auskunfteien, 
z. B. SCHUFA, Creditreform), positive Zahlungsvergangenheit, -gegenwart, -zukunft, 
Markenname, vorhandene Patente und Lizenzen

Rating: Einstufung der Bonität eines Kunden in Ratingklassen (Noten)
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4.3  Daten beschaffen, erfassen und vervollständigen 
(Stammdatenmanagement)

Stofftelegramm

Stammdaten

Kunden- 
stammdaten

Anschrift,  
Telefon, Fax, 

E-Mail,  
Kunden- 
nummer

Artikel- 
stammdaten

Artikel- 
nummer,  

Bezeichnung

Lieferanten- 
stammdaten

Anschrift,  
Telefon, Fax, 

E-Mail,  
Lieferanten- 

nummer

Mitarbeiter- 
stammdaten

Anschrift,  
Telefon,  
E-Mail,  

Abteilung, 
Mitarbeiter- 

nummer, 
Kontodaten

4.3.1 Aufgaben des Stammdatenmanagements

Stofftelegramm

∙ Einheitlichkeit der Daten

∙ Genauigkeit der Daten

∙ Verwaltung (Pflege) der Daten (systematische und regelmäßige Prüfung, Bereinigung, 
Aktualisierung und Speicherung)

∙ Konsistenz der Daten (Korrektheit, z. B. keine Doppelungen von Kundendaten wie 
beispielweise ein Kunde mit verschiedenen Kundennummern)

∙ Erfassung im ERP-System
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4.3.2 Datenschutz und -sicherheit

Stofftelegramm

Datenschutz

Personenbezogene Daten sind nach der Datenschutz-Grundverordnung (DSGVO) zu 
schützen:
∙ demografische Daten (z. B. Alter, Geschlecht, Geburtstag)
∙ Bankdaten (z. B. Kontodaten, Einkommen)
∙ Kennnummern (z. B. Personalausweis-, Sozialversicherungs-, Steuernummer)
∙ Onlinedaten (z. B. IP-, E-Mail-Adresse)
∙ Zeugnisse
∙ Krankendaten
∙ politische und religiöse Einstellung

Datensicherheit

Daten müssen durch technische und organisatorische Maßnahmen gegen Diebstahl, 
Manipulation und Verlust geschützt werden.

Daten- 
sicherung

4.4 Angebote erstellen

Stofftelegramm

Angebot (Bestellung) ∙ an bestimmte Person gerichtet
∙ Inhalt: – Art, Menge, Preis der Ware
   – Lieferungs- und Zahlungsbedingungen ...

∙ Bindung: a) Gesetzliche Bindungsfrist:
 –   Anwesende: solange das Gespräch dauert
 –   Abwesende:  bis im Normalfall die Antwort erwartet werden kann 

(briefliches Angebot ca. eine Woche)

 Grundsatz: Antwort auf mindestens gleich schnellem Weg!
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b)  Vertragliche Bindungsfrist: befristetes Angebot, z.  B. „gültig bis ...“

c)  Freizeichnungsklauseln: Einschränkung der Bindung, z.  B.
 – „Preis freibleibend“ – „solange Vorrat reicht“ – „unverbindlich“

∙ Bindung erlischt: – Ablehnung durch Empfänger

– verspätete Annahme
– Abänderung durch Empfänger (= neuer Antrag)
– rechtzeitiger Widerruf

Versandkosten Verkäufer trägt Kosten Käufer trägt Kosten

Anfuhr

Verladen
Fracht

Entladen

Zufuhr
Verkäufer KäuferBahnhof V Bahnhof K

= 
gesetzliche
Regelung

Anfuhr       Verladekosten  Frachtkosten   Entladekosten   Zufuhr

ab Werk
ab Fabrik
ab Lager

unfrei
ab Bf. hier
ab hier

frei Waggon

frei dort
frachtfrei
frei Bf.

frei Haus
frei Lager
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Verpackungskosten Gesetzliche Regelungen:

Verkaufsverpackung: trägt der Verkäufer (z. B. Pralinenschachtel)

Versandverpackung: trägt der Käufer (z. B. Kartons, Kisten, Fässer)

Beschaffenheit der Ware Gesetzliche Regelung: Ware mittlerer Art und Güte

Lieferzeit + Zahlung Gesetzliche Regelung: auf Verlangen sofort

Zusendung unbestellter Ware = Antrag (Angebot)

∙  Ein Kaufvertrag entsteht, wenn der Käufer seine Annahme erklärt, den Kaufpreis zahlt 
oder die Ware in Gebrauch nimmt.

∙ Stillschweigen des Empfängers bedeutet:

 – Bestehende Geschäftsverbindung: Schweigen = Annahme

 – Fehlende Geschäftsverbindung: Schweigen = Ablehnung

 – Privatmann (Verstoß gegen UWG!): Schweigen = Ablehnung

4.5 Aufgaben zu den Kapiteln 4.1–4.4

1. Unterscheiden Sie rechtlich Anfrage, Angebot und Anpreisung.

2. Nennen Sie drei Beispiele für Anpreisungen.

3. Welche Angaben sollte ein Angebot enthalten?

4.  Firma A sendet am 14.06. per Fax ein Angebot an Firma B. Am 17.06. gibt Firma B brieflich 
die entsprechende Bestellung auf, die bereits am 18.06. bei Firma A eintrifft. Firma A lehnt 
jedoch die Bestellung ab. Klären Sie die Rechtslage.

5. Wann erlischt die Bindung an ein Angebot?

6. Innerhalb welcher Frist muss die Annahme erfolgen?

7. Ist die Bestellung rechtlich ein Antrag oder eine Annahme?
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8. Begründen Sie, ob in folgenden Fällen Kaufverträge entstehen (V = Verkäufer, K = Käufer)?
 a) V macht ein Angebot, K bestellt zu spät.
 b) V macht ein Angebot, K bestellt rechtzeitig mit Änderungen.
 c) V macht ein freibleibendes Angebot, K bestellt.
 d)  V sendet an die ihm unbekannte Firma K unbestellte Ware. Firma K meldet sich nicht und 

bewahrt die Ware auf.
 e)  V sendet unbestellte Ware an seinen langjährigen Geschäftspartner K. K meldet sich 

nicht.
 f) V sendet unbestellte Ware an Privatmann K. K meldet sich nicht.

9. Wer trägt die Versandkosten bei
 ∙ ab Werk,
 ∙ unfrei,
 ∙ frei Haus? 



Aufgaben zu Prozessorientierte Organisation von Groß- 
und Außenhandelsgeschäften (LF 6, LF 7, LF 9, LF 11–13)

Aufgabe 1

Die BioVeda GmbH mit Sitz in Stuttgart ist eine Großhandlung für Lebensmittel aus biologi-
schem Anbau. Das Verkaufsgebiet erstreckt sich hauptsächlich auf den deutschsprachigen 
Raum. Zu ihrer Kundschaft zählen neben Einzelhändlern auch Privatpersonen. Vor drei Jahren 
hat die BioVeda GmbH zusätzlich die Produktsparte Pflege und Kosmetik in ihr Sortiment auf-
genommen.

Als Mitarbeiter/-in der BioVeda GmbH sind Sie derzeit in der Abteilung Logistik/Lagerung 
eingesetzt und befassen sich mit verschiedenen Aufgabenstellungen rund um das Lager.

1.1  Die Wirtschaftlichkeit einzelner Produkte (Shampoo nanofree 200 ml) und Produktgrup-
pen (Kosmetik) soll überprüft werden.

1.1.1 Berechnen Sie anhand des Auszugs des Geschäftsjahres 2024 aus der Lagerdatei für den 
Artikel Shampoo nanofree 200 ml (Anlage 1) die Bestände und ermitteln Sie

  ∙ den durchschnittlichen Lagerbestand mithilfe der Monatsinventur,
  ∙ die Umschlagshäufigkeit,
  ∙ die durchschnittliche Lagerdauer der Monatsinventur,
  ∙ den Lagerzinssatz und die Lagerzinsen.

   Hinweise: Der Kapitalmarktzins beträgt zurzeit 3,5 %. Der Einstandspreis des Shampoos 
nano-free 200 ml liegt bei 2,89 EUR je Stück. Runden Sie auf zwei Nachkommastellen.

1.1.2 Im Jahre 2023 betrug der durchschnittliche Lagerbestand der Monatsinventur 920,50 
Stück. Die Umschlagshäufigkeit lag bei 3,82.

  Beurteilen Sie Ihre Ergebnisse von 2024 hinsichtlich der Veränderungen zum Vorjahr.

   Hinweis: Wenn Sie 1.1.1 nicht lösen konnten, gehen Sie von 801,24 Stück durchschnittli-
chem Lagerbestand und einer Umschlagshäufigkeit von 4,62 aus.

1.1.3  Nach der Prüfung der Lagerdateikarten Ihrer Produkte teilt Ihnen Ihr Kollege vom Con-
trolling mit, dass er nicht zufrieden ist mit den Lagerkennzahlen der Sparte Kosmetik im 
Vergleich zum Branchendurchschnitt.

   Notieren Sie drei Möglichkeiten, wie sich die Wirtschaftlichkeit der Lagerhaltung der Kos-
metikartikel verbessern lässt.

1.2   Die Geschäfte in der BioVeda GmbH laufen zunehmend besser und alle Mitarbeiter/-in-
nen sind sehr beschäftigt. Ihnen wird mehr Verantwortung übertragen.

1.2.1  Ihr Vorgesetzter Aaron Mayer möchte, dass das Übersichtsblatt „Lager“ (Anlage 2) für 
die betriebsinterne Schulung der Auszubildenden, gemäß der Notiz, erstellt wird.
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  Vervollständigen Sie das Übersichtsblatt.

  

Notiz:
zu 1: Bitte je zwei Stichworte
zu 2:  Bitte stichwortartig ausfüllen und die Eignung 

für die Produktpalette kurz begründen.

Vielen Dank
Aaron Mayer

1.2.2  Den größten Gewinnanteil erzielt die BioVeda GmbH durch den Vertrieb der biologisch an-
gebauten Lebensmittel.

   Beschreiben Sie anhand von drei Beispielen die Bedeutung der warengerechten Lagerung 
für diese Artikel.

1.2.3  Ihnen fällt auf, dass Ihre Kunden, die kleinere Biomärkte betreiben, ganz auf Lagerhaltung 
verzichten wollen. Sie legen Wert auf kleine und häufige Lieferungen. Das wäre auch für 
die BioVeda GmbH interessant.

   Erstellen Sie für die nächste Team-Sitzung eine Tischvorlage, in der Sie ein geeignetes 
Verfahren für die BioVeda GmbH beschreiben und jeweils zwei Vor- und Nachteile nen-
nen.
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Anlage 1

Lagerdatei der BioVeda GmbH

Artikel Shampoo nanofree  
200 ml

Einstandspreis: 2,89 EUR

Artikelnummer PK1473

Datum Zugang (in Stück) Abgang (in Stück) Bestand (in Stück)

01.01. 1.240

27.01. 530

18.02. 200

05.03. 390

21.03. 170

04.04. 90

03.05. 400

27.05. 800

01.06. 375

22.06. 150

15.07. 225

23.08. 1.000

11.09. 450

29.09. 530

14.10. 125

08.11. 700

17.12. 500

31.12.
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Anlage 2

BioVeda GmbH

Übersichtsblatt Lager
1.

Lagerart Vorteile für BioVeda GmbH Nachteile für BioVeda GmbH

Eigenlager

Fremdlager

2.

Lagerarten Kennzeichen Eignung für Produktpalette der 
BioVeda GmbH

Chaotisches Lager

Dezentrales Lager

Offenes Lager

Speziallager
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Aufgabe 2

Sie sind Mitarbeiter im Bereich Lager/Logistik der Energie-Tech GmbH, einem Groß- und Au-
ßenhandelsunternehmen mit Sitz in Heilbronn. Die Energie-Tech GmbH handelt mit techni-
schen Geräten, die bei der Erzeugung und Verteilung von Heizenergie eingesetzt werden. Zu 
ihren Kunden gehören Industrieunternehmen, Handwerksbetriebe und andere Großhändler.

2.1   Von Ihrer Abteilungsleitung erhalten Sie den Auftrag, Kennzahlen der Lagerhaltung zu er-
mitteln und zu beurteilen.

2.1.1  Ermitteln Sie die durchschnittlichen Lagerzinsen der vergangenen vier Quartale der Wa-
rengruppe Elektromotoren. Der Vergleichszinssatz beträgt 3 % (Anlage 1).

2.1.2  Nach Ihren Berechnungen beträgt die Lagerumschlagshäufigkeit des gesamten Lagers 
bei der Energie-Tech GmbH „9“. Der Branchendurchschnitt der Lagerumschlagshäufigkeit 
beträgt „12“.

   Beurteilen Sie die Wirtschaftlichkeit der Lagerhaltung der Energie-Tech GmbH im Vergleich 
zu der Branche.

2.2   Für die neu in das Sortiment aufgenommene Warengruppe Solarpumpen ist ein Eigenla-
ger geplant. Herr Bach, der Geschäftsführer, überlegt, anstatt der Eigenlagerung die So-
larpumpen bei einem Lagerhalter einzulagern. Die aktuell benötigte Lagerfläche liegt bei 
etwa 2.000 m2. Herr Bach beauftragt Sie, für die Entscheidungsvorbereitung eine digitale 
Präsentation für das nächste Meeting zu erstellen.

2.2.1  Berechnen Sie dazu die kritische Lagerfläche für die Solarpumpen (Anlagen 2 und 3).

2.2.2  Skizzieren Sie für die Präsentation die grafische Ermittlung der kritischen Lagerfläche der 
Warengruppe Solarpumpen.

2.2.3  Beurteilen Sie, ob sich die Energie-Tech GmbH für Eigen- oder Fremdlagerung entscheiden 
sollte.

2.2.4  Führen Sie für die Präsentation zwei weitere Vorteile der Lagerform auf, für die Sie sich bei 
der Aufgabe 2.2.3 entschieden haben.

2.3   Sie nehmen an dem nächsten Meeting teil. Es wird vorgeschlagen, die Lagerhaltung der 
Energie-Tech GmbH durch Umstellung auf chaotische Lagerhaltung zu optimieren.

  Nehmen Sie anhand von zwei Argumenten Stellung zu diesem Vorschlag.



 Aufgaben zu Prozessorientierte Organisation von Groß- und Außenhandelsgeschäften 399

Anlage 1: Quartalszahlen in Euro 

Warengruppe 
Elektromotoren 1. Quartal 2. Quartal 3. Quartal 4. Quartal

Anfangsbestand 40.000,00 50.000,00 80.000,00 40.000,00

Eingänge 120.000,00 160.000,00 130.000,00 120.000,00

Schlussbestand 50.000,00 80.000,00 40.000,00 50.000,00

Anlage 2

Hallo ............,
wie besprochen, hier die Informationen zur Eigenlagerung.
• Voraussichtlich werden zwei Lagermitarbeiter/-mitarbeiterinnen benötigt.
• Personalkosten pro Monat: 1.800,00 EUR je Lagermitarbeiter/-mitarbeiterin
• Kosten für das Gebäude pro Monat: voraussichtlich 8.500,00 EUR.
• variable Kosten: 3,50 EUR je m2

Freundliche Grübe
F. Bach

Anlage 3

Sehr geehrter Herr Bach,

vielen Dank für Ihre Anfrage zur Anmietung von Lagerfläche in unserem 
Haus. Für die genannten Bedingungen können wir Ihnen die Einlage-
rung zum Preis von 9,00 EUR je m2 pro Monat anbieten.

Wir freuen uns auf Ihren Auftrag.

Freundliche Grüße
Lagerhaus Heilbronn KG
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Aufgabe 3

Die ModernSafe GmbH ist ein Großhandelsunternehmen für Arbeitskleidung im Business-to-
Business. Das Sortiment umfasst konventionell produzierte funktionale Arbeits- und Schutz-
kleidung von Kopf bis Fuß für alle Bereiche. Die verschiedenen Artikel werden unter der Marke 
„Workhard“ verkauft. Da die Nachfrage nach nachhaltiger Kleidung zunehmend an Bedeutung 
gewinnt, überlegt die Geschäftsführung, das Sortiment mit dieser zu erweitern. Sie sind Sach-
bearbeiter in der Abteilung Marketing und werden mit folgenden Aufgaben betraut.

3.1   Die ModernSafe GmbH will ein Marktforschungsinstitut beauftragen, welches durch eine 
Befragung die Absatzmöglichkeiten für die Sortimentserweiterungen untersucht. Auch 
das bestehende Produktportfolio soll dabei in den Blick genommen werden.

3.1.1 Beschreiben Sie die zwei Formen der Marktforschung.

3.1.2 Erläutern Sie, welche Form im Fall der ModernSafe GmbH vorliegt.

3.1.3  Das Marktforschungsinstitut möchte zusammen mit der ModernSafe GmbH über die Ziel-
gruppenbildung sprechen.

  Nennen Sie vier mögliche Zielgruppen der ModernSafe GmbH.

3.2  Die Marktforschungsaktion hat folgende Ergebnisse geliefert:
  a)  Wegen zunehmender Konkurrenz werden der Marktanteil und der Umsatz bei der kon-

ventionell hergestellten Winterkleidung sinken.
  b)  Es ist sinnvoll, das bestehende Sortiment an Winterjacken um nachhaltig hergestellte 

Winterjacken zu erweitern. Dieses Produkt bietet unser Lieferant seit einem Jahr, mit 
steigenden Absatzzahlen, an.

  c)  Durch Preissenkungen im Bereich Arbeitsschuhe können Absatzchancen verbessert 
werden.

3.2.1  Ordnen Sie die konventionell und die nachhaltig hergestellte Winterkleidung ihrer jeweili-
gen Phase des Produktlebenszyklus zu.

3.2.2  Begründen Sie, welche produktpolitische Maßnahme bei der konventionell hergestellten 
Winterkleidung ergriffen werden sollte, und geben Sie dazu ein passendes Beispiel an.

3.3   Die Geschäftsleitung der ModernSafe GmbH möchte nochmal auf das Ergebnis der Markt-
forschungsaktion eingehen und mehr über die Absatzsteigerung im Rahmen einer Preis-
senkung für die Arbeitsschuhe erfahren. Sie überlegt, dauerhaft die Preise für die Arbeits-
schuhe zu senken. Dazu stellt sie Ihnen folgendes Zahlenmaterial für den Monat März 
(Anlage 1) zur Verfügung.

3.3.1  Berechnen Sie den Deckungsbeitrag für jede Warengruppe und das Betriebsergebnis  
(Anlage 2).
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3.3.2  Für die Warengruppe Arbeitsschuhe soll die kurzfristige und langfristige Preisuntergrenze 
pro Paar ermittelt werden.

   Berechnen Sie die gewünschten Werte. Gehen Sie davon aus, dass die Fixkosten gleich-
mäßig verteilt werden.

3.3.3  Nehmen Sie anhand von zwei Argumenten kritisch Stellung zu dem Vorhaben der Ge-
schäftsleitung.

Anlage 1

Warengruppe 
Handschuhe

Warengruppe 
Kopfschutz

Warengruppe 
Arbeitshosen

Warengruppe 
Arbeitsschuhe

Absatzmenge 10.800 Stück 1.200 Stück 483 Stück 190 Stück

Barverkaufspreis pro Stück 3,20 EUR 28,00 EUR 80,00 EUR 180,00 EUR

Einstandspreis pro Stück 1,78 EUR 17,07 EUR 46,00 EUR 117,50 EUR

Variable Handlungskosten 13.422,00 EUR 1.491,00 EUR 600,00 EUR 236,00 EUR

Fixe Kosten 19.250,00 EUR

Anlage 2

Warengruppe 
Handschuhe

Warengruppe 
Kopfschutz

Warengruppe 
Arbeitshosen

Warengruppe 
Arbeitsschuhe Summe
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Aufgabe 4

Das Unternehmen Fun-Sport Heilbronn GmbH ist ein Unternehmen des Sportartikelgroßhan-
dels. Der Kundenkreis umfasst Fachgeschäfte und Fachmärkte vor allem in Süddeutschland. 
Mit ihrem Sortiment deckt die Fun-Sport Heilbronn GmbH alle populären Sportarten ab.

In den vergangenen Monaten war der Gewinn rückläufig. Daher analysiert die Unternehmens-
leitung den Unternehmensbereich Logistik hinsichtlich möglicher Kostensenkungen. Um Vor-
schläge hierfür zu erarbeiten, wurde eine Projektgruppe gebildet. Sie sind Mitarbeiter/-in im 
Bereich Lager/Logistik und Mitglied in dieser Projektgruppe, die in der kommenden Woche tagt.

4.1   Der Projektleiter, Herr Renz, bittet Sie, zur Vorbereitung der Projektgruppensitzung eine 
Bewertung der Wirtschaftlichkeit der Lagerhaltung vorzunehmen. Er übergibt Ihnen dazu 
die Lagerbestandsdaten (Anlage 1) für das Jahr 2024.

4.1.1 Berechnen Sie die Lagerzinsen bei einem Marktzinssatz von 5 %.

4.1.2 Im Vorjahr zuvor betrug die Lagerumschlagshäufigkeit 3,4.

  Beurteilen Sie die Lagerumschlagshäufigkeit im Vergleich zum Vorjahr.

   Hinweis: Falls Sie in Aufgabe 4.1.1 kein Ergebnis ermittelt haben, gehen Sie von einer Um-
schlagshäufigkeit von 2,6 für das Vorjahr aus.

4.1.3  Geben Sie zwei Vorschläge an, wie die Lagerumschlagshäufigkeit verbessert werden 
könnte.

4.2   Bisher wurden die Artikel ausschließlich im unternehmenseigenen Zentrallager in Heil-
bronn gelagert. In der Projektgruppe wird diskutiert, ob die Lagerhaltung mittelfristig um 
drei bis vier dezentrale Lager ergänzt werden sollte.

   Stellen Sie in einer Präsentationsfolie zwei Vor- und zwei Nachteile dezentraler Lagerhal-
tung gegenüber.

4.3   Die erforderlichen Warentransporte werden bisher von einer örtlichen Spedition ausge-
führt. Bei der letzten Projektbesprechung wurde diskutiert, ob Eigentransport Vorteile ha-
ben könnte.

  Folgende Daten (Anlage 2) liegen vor.

4.3.1  Ermitteln Sie, ob in der derzeitigen Situation Eigen- oder Fremdtransport kostengüns-
tiger ist.

4.3.2  Berechnen Sie, bei welcher Fahrstrecke (in Kilometern) die Kosten für Eigen- und 
Fremdtransport gleich hoch sind.

4.3.3  Erläutern Sie für die Projektsitzung jeweils zwei Argumente für Eigen- und Fremdtransport.

4.4   Der Projektleiter, Herr Renz, möchte gerne die Zusammenarbeit mit Lieferanten und Kun-
den in der Logistik ausbauen und beauftragt Sie, in der nächsten Sitzung des Projektteams 
dazu eine kurze Information zum Supply-Chain-Management (SCM) zu geben.
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4.4.1 Erklären Sie den Begriff „Supply-Chain-Management (SCM)“.

4.4.2  Stellen Sie zwei Ansatzpunkte dar, wodurch sich Kosteneinsparungen im Supply-Chain-
Management ergeben.

Anlage 1

Lagerbestandsdaten Zentrallager (Angaben in Euro)

Jahr 2024

Warenanfangsbestand 171.340

Warenzugänge 451.250

Monat Warenendbestände

Januar 198.350

Februar 147.910

März 98.710

April 152.490

Mai 163.260

Juni 137.880

Juli 129.560

August 121.630

September 145.980

Oktober 199.500

November 183.440

Dezember 158.970

Anlage 2

Fahrstrecke zur Belieferung der Kunden im Monat: ca. 7.500 km
Transportpreis Spedition pro Kilometer Fahrstrecke: 1,10 EUR

Daten zum Eigentransport:

 ∙ Monatliche Leasingrate für einen Transporter: 1.280,00 EUR
 ∙ Jährliche Steuer- und Versicherungskosten: 3.720,00 EUR
 ∙ Wartungskosten pro Jahr: 5.400,00 EUR
 ∙ Monatliches Gehalt für den Fahrer: 3.600,00 EUR
 ∙ Treibstoffkosten pro Kilometer: 0,20 EUR
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Aufgabe 5

Die Pedalo GmbH ist ein deutsches Großhandelsunternehmen für Fahrräder, E-Bikes und 
Fahrradzubehör mit Sitz in Ludwigsburg. Zu seinen Kunden zählen Fahrradeinzelhändler aus 
dem gesamten Bundesgebiet sowie aus den benachbarten EU-Ländern. Sie sind Mitarbeiter/ 
-in der Marketingabteilung.

5.1   Ein neuer Auszubildender beginnt seine Ausbildung in Ihrer Abteilung. Sie übernehmen 
seine Betreuung. In einer innerbetrieblichen Unterweisung geben Sie dem neuen Auszu-
bildenden einen Überblick über das Sortiment der Pedalo GmbH.

   Beschreiben Sie anhand der Artikeldatei (Anlage 1) das Sortiment der Pedalo GmbH unter 
Verwendung der Grundbegriffe der Sortimentsbildung.

5.2   Die Pedalo GmbH überlegt, auch E-Scooter mit Straßenzulassung in das Sortiment aufzu-
nehmen.

5.2.1  Erklären Sie zwei Vorteile der Aufnahme von E-Scootern in das Sortiment der Pedalo 
GmbH.

5.2.2 Erläutern Sie, um welche Form der Sortimentspolitik es sich handeln würde.

5.3   Ein möglicher Artikel einer neuen Warengruppe E-Scooter kann von der Firma Zweirad 
Krüger GmbH bezogen werden. Dieser E-Scooter könnte zu den in Anlage 2 angegebenen 
Bedingungen beschafft und abgesetzt werden.

   Begründen Sie auf Basis der Deckungsbeitragsrechnung, ob dieser E-Scooter in das Sor-
timent aufgenommen werden sollte.

5.4   Die Geschäftsführung der Pedalo GmbH hat sich entschieden, E-Scooter in das Sortiment 
aufzunehmen (Anlage 2).

5.4.1  In der Abteilungssitzung wird diskutiert, ob der E-Scooter der Zweirad Krüger GmbH zu-
sätzlich in den Absatzgebieten Belgien, Frankreich und Niederlande zu unterschiedlichen 
Endpreisen angeboten werden soll. Durch eine Marktanalyse hat die Pedalo GmbH dazu 
Informationen erhalten (Anlage 3).

   Prüfen Sie, ob der E-Scooter mit diesen differenzierten Preisen angeboten werden sollte. 
Berücksichtigen Sie dabei die Absatzmärkte Deutschland, Belgien, Frankreich und Nieder-
lande.

5.4.2 Beschreiben Sie zwei Voraussetzungen für die Anwendung dieser Preisstrategie.

5.5   Die Pedalo GmbH möchte durch Werbung, Salespromotion und Direktkommunikation so-
wohl ihre bisherigen Kunden unter den Fahrradeinzelhändlern als auch Neukunden auf 
die neu in das Sortiment aufgenommen E-Scooter aufmerksam machen.

  Schlagen Sie je zwei kommunikationspolitische Maßnahmen vor.
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1 Prüfungsaufgaben Sommer 2022
Aufgabe 1

Die Baumann GmbH aus Stuttgart ist ein Großhandelsunternehmen, das Produkte aus dem 
Stahlbereich ver treibt. Das Sortiment umfasst ca. 2.500 Artikel. Zum Kundenkreis gehören Be-
triebe (Handwerk, Bau und In dustrie) aus dem süddeutschen Raum und den grenznahen Regi-
onen von Österreich sowie der Schweiz.

Die Geschäftsleitung hat entschieden, die Kundenzufriedenheit über eine systematische Verbes-
serung des gesamten Vertriebsprozesses zu erhöhen. Unter anderem kommen nach Kundenan-
fragen vermehrt keine Aufträge zustande, da bis zur Angebotserstellung zu viel Zeit vergeht. Die 
Zielvorgabe der Geschäftsleitung lautet, dass Angebote innerhalb von zwei Arbeitstagen dem 
Kunden zugegangen sein müssen.

Sie sind nach Abschluss Ihrer Ausbildung als Kaufmann/-frau im Groß- und Außenhandelsma-
nagement in der Abteilung Verkauf als Sachbearbeiter/-in eingesetzt.

1.1  Ein Instrument zur systematischen Verbesserung des Vertriebsprozesses ist die 
Anwendung von Checklisten.

  Erstellen Sie eine Checkliste mit den ersten vier Schritten, die durchgeführt werden 
müssen, bevor einem Kunden ein Angebot unterbreitet wird.

1.2  Ein Neukunde, der Handwerksbetrieb Frank Dümmel e. K. aus Esslingen, benötigt 
einen Artikel aus Ihrem Sortiment und sendet Ihnen eine Anfrage (Anlage 1).

1.2.1 Erstellen Sie mithilfe der Daten aus den Anlagen 1 und 2 ein unverbindliches Angebot 
(Anlage 3).

1.2.2 Der Kunde Frank Dümmel e. K. bestellt aufgrund Ihres postalischen Angebots am 
08.04.2022 per E-Mail. Er erwartet eine verbindliche Lieferung der Ware am 15.04.2022.

  Begründen Sie, welche Schritte notwendig sind, damit ein Kaufvertrag zustande 
kommt (Anlagen 2 und 4).

1.3  Die Bürli GmbH aus der Schweiz möchte wegen des günstigen Wechselkurses zwischen 
Euro und Schweizer Franken zum ersten Mal in Deutschland Ware bestellen. Das Schwei-
zer Unternehmen fragt daher bei der Baumann GmbH 600 Stück des Artikels mit der 
Art.-Nr. 37485 an (vgl. Anlage 2). Im Rahmen des systematischen Verbesserungsprozes-
ses berät die Baumann GmbH ihre Kunden auch im Hinblick auf die Grenzformalitäten.

1.3.1 Stellen Sie den Ablauf des Ausfuhrverfahrens dar, das in diesem Fall angewendet wird.

1.3.2 Der Vertrag mit der Bürli GmbH kommt zustande. Sie sind mit der Bearbeitung des 
Antrags zur Ausfuhrkontrolle beschäftigt.

  Erläutern Sie zwei Aspekte, die im Rahmen der Ausfuhrkontrolle relevant sind.
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Aufgabe 2

Die SaniRast GmbH mit Sitz in Rastatt ist eine Sanitärgroßhandlung, die Kunden in ganz Süd-
deutschland hat. Aufgrund der angespannten Wettbewerbssituation hat die Geschäftsleitung 
u. a. die Zielsetzung herausgegeben, die Gesamtkosten im Beschaffungsbereich zu senken.

Nach Ihrer abgeschlossenen Ausbildung als Kaufmann/-frau im Groß- und Außenhandelsma-
nagement sind Sie als Sachbearbeiter/-in in der Einkaufsabteilung eingesetzt.

2.1  Für die Artikel Wannendichtband DR101 und Spiegel S567 wünscht Ihr Vorgesetzter 
Informationen über Bestellmengen und Bestandsverläufe. Der Einkaufspreis für den 
Artikel DR101 beträgt 20,50 EUR/Stück netto und der Einkaufspreis für den Artikel 
S567 beträgt 199,00 EUR/Stück netto. Bei beiden Artikeln möchte die SaniRast GmbH 
jederzeit lieferbereit sein.

2.1.1  Das Wannendichtband DR101 wurde bisher einmal im Jahr bestellt und eingelagert.

   Begründen Sie anhand der optimalen Bestellmenge (Anlage 5), ob aus Kostengründen 
die Bestellhäufigkeit beibehalten werden soll.

2.1.2  Führen Sie ein weiteres Argument auf, das gegen die jährlich einmalige Bestellung des 
Wannendichtbandes spricht.

2.1.3 Vom Artikel Spiegel S567 werden je Bestellvorgang 100 Stück bestellt. Der Verlauf des 
Lagerbestandes ist Anlage 6 zu entnehmen.

  ∙  Analysieren Sie den Verlauf des Lagerbestandes für den Artikel Spiegel S567.
  ∙  Begründen Sie, welches Beschaffungsverfahren geeignet ist, um der Zielsetzung der 

Geschäftsleitung zu entsprechen.

2.2   Die Geschäftsleitung möchte im Sortimentsbereich Waschbecken kostengünstigere 
Lieferanten gewinnen. Für 500 Waschbecken hat neben einem deutschen Lieferanten 
auch ein Lieferant aus den Vereinigten Arabischen Emiraten ein Angebot abgegeben 
(Anlagen 7 und 8).

   Unser Logistikdienstleister und unsere Hausbank haben uns weitere Informationen 
(Anlage 9) zusammengestellt.

2.2.1 Ermitteln Sie den günstigeren Lieferanten mithilfe der Anlage 10.

2.2.2  Beschreiben Sie zwei weitere Kriterien, die neben dem Preis bei der Wahl des Lieferan-
ten eine Rolle spielen könnten.
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Anlage 1: E-Mail vom 21.03.2022, 08:10 Uhr

An: info@bm-stahl.de

Cc: 
Bcc:
Betreff: Anfrage Rechteckrohr aus Stahl (feuerverzinkt)

Sehr geehrte Damen und Herren,

ich bin an dem folgenden Produkt aus Ihrem Sortiment interessiert:

 Rechteckrohr aus Stahl (feuerverzinkt):

 Abmessungen 40 mm × 20 mm × 2 mm, Länge 1.000 mm

Bitte senden Sie mir ein Angebot für die Menge von 100 Stück zu.

Vielen Dank für Ihre Antwort.

Freundliche Grüße

Frank Dümmel

Frank Dümmel e. K.
Kastanienallee 47
73733 Esslingen
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Anlage 2

37485 Rechteckrohr Stahl feuerverzinkt Artikelkarte
Allgemein Fakturierung Beschaffung Planung Außenhandel

Nr. 37485 Basiseinheitencode STÜCK
Beschreibung Rechteckrohr Lagerbestand 104
Material feuerverzinkt reservierte Menge 0
Form Rechteckrohr maximale Kapazität 500
Maße 40 mm × 20 mm × 2 mm Menge in Bestellung 0
Länge 1.000 mm
Längentoleranz +/– 3 mm
Gewicht 2,75 kg
Werkstoff S235JR
Norm verzinkt nach EN ISO 1491

37485 Rechteckrohr Stahl feuerverzinkt Artikelkarte
Allgemein Fakturierung Beschaffung Planung Außenhandel

Listeneinkaufspreis 2,95 Rabatt ab 20 STÜCK 3 %
USt. 19 % Rabatt ab 50 STÜCK 4 %
Basiseinheitencode EUR Rabatt ab 80 STÜCK 5 %
Listenverkaufspreis 5,60

Zahlungsbedingungen Baumann GmbH

Name           

A-Kunde 20 Tage / 4 % Skonto / 60 Tage netto
B-Kunde 20 Tage / 3 % Skonto / 60 Tage netto
C-Kunde 10 Tage / 3 % Skonto / 45 Tage netto
Neu-Kunde 10 Tage / 3 % Skonto / 30 Tage netto

Versandkosten Baumann GmbH

Artikelgruppe              3      

bis 50 STÜCK 100,00 EUR pauschal
ab 51–150 STÜCK 70,00 EUR pauschal
ab 151 STÜCK kostenfrei
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Hinweis: Verwenden sie zur Lösung den Kontenplan auf den Seiten 429 und 430.

Aufgabe 1

Die Schuhprofi GmbH aus Schwäbisch Gmünd ist ein mittelständisches Großhandelsunterneh-
men, das sich auf den Vertrieb von hochwertigen Damen-, Herren- und Kinderschuhen sowie 
Schuhpflegeprodukten spezialisiert hat. Das Unternehmen legt großen Wert darauf, mit Her-
stellern zusammenzuarbeiten, die umweltfreundliche Produktionsmethoden anwenden und 
ethische Arbeitsbedingungen fördern. Die Schuhprofi GmbH beliefert vorwiegend Schuheinzel-
händler im süddeutschen Raum.

Wegen des steigenden Konkurrenzdrucks sieht sich die Unternehmensleitung gezwungen, die 
anfallenden Kosten zu senken.

Nach Ihrem erfolgreichen Abschluss der Berufsausbildung im Groß- und Außenhandelsma-
nagement sind Sie im Rechnungswesen der Schuhprofi GmbH eingesetzt.

1.1   In einer E-Mail (Anlage 1) bittet Sie Ihre Abteilungsleiterin Erika Brenner, dringend die 
Handlungskostenzuschlagssätze für das 3. Quartal zu überprüfen.

1.1.1  Ermitteln Sie die Handlungskostenzuschlagssätze für das 3. Quartal mithilfe der  
Anlagen 2 und 3.

1.1.2  Vergleichen Sie die von Ihnen ermittelten Handlungskostenzuschlagssätze mit dem 
Branchenwert.

   Hinweis: Sollten Sie Teilaufgabe 1.1.1 nicht gelöst haben, gehen Sie von einem durch-
schnittlichen Handlungskostenzuschlagssatz von 30 % über alle Warengruppen aus.

1.1.3  Formulieren Sie eine konkrete Handlungsempfehlung, wie die Schuhprofi GmbH auf 
Ihren Vergleich reagieren sollte.

1.2   Ein Neukunde der Schuhprofi GmbH stellt eine Anfrage (Anlage 4) mit einer konkreten 
Preisvorstellung. Frau Brenner bittet Sie um Unterstützung bei der Entscheidung, ob 
dem Kunden ein Angebot unterbreitet werden soll.

1.2.1  Ermitteln Sie mit den Informationen zur Kalkulation (Anlage 5) den Gewinn in Prozent und 
in Euro für ein Paar Schuhe.

1.2.2  Begründen Sie, ob dem Kunden ein Angebot unterbreitet werden soll.

   Hinweis: Sollten Sie Teilaufgabe 1.2.1 nicht gelöst haben, gehen Sie von einem Gewinnzu-
schlag in Höhe von 4,00 % aus.
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Aufgabe 2

Die Wohnwelt Hermann GmbH ist ein familiengeführtes mittelständisches Großhandelsunter-
nehmen mit Sitz in Pforzheim. Die Wohnwelt Hermann GmbH hat sich auf Wohnzimmermöbel 
im gehobenen Preissegment spezialisiert. Das Sortiment besteht aus Sitzmöbeln, Wohnwänden, 
Tischen und Kommoden. Auch einige Beleuchtungsartikel wie Deckenfluter, Standleuchten sowie 
Decken- und Hängeleuchten gehören zum Standardsortiment.

Sie sind Mitarbeiter/-in der Abteilung Rechnungswesen. Aufgrund des aktuellen Personalman-
gels werden Sie in allen Bereichen des Rechnungswesens eingesetzt.

2.1   Erstellen Sie den Buchungssatz für die Rechnung (Anlage 6).

2.2   Ihr Auszubildender aus dem ersten Ausbildungsjahr hat eine Nachfrage. Er möchte wis-
sen, welche Auswirkungen die Buchung der Rechnung (Anlage 6) auf den Erfolg und auf 
die Umsatzsteuerzahllast der Wohnwelt Hermann GmbH hat.

  Erklären Sie ihm die Auswirkungen.

2.3   Die Einrichtungshaus Sinner GmbH überweist den fälligen Rechnungsbetrag (Anlage 7).

2.3.1  Überprüfen Sie, ob die Zahlung rechnerisch korrekt und fristgerecht erfolgt ist (rechneri-
scher Nachweis erforderlich).

2.3.2  Erstellen Sie den Buchungssatz für die Zahlung.

2.4   Die Geschäftsführung der Wohnwelt Hermann GmbH überlegt, die Möglichkeit eines 
Skontoabzugs für Kunden in Zukunft zu streichen.

   Diskutieren Sie diese Überlegung.

2.5   Die Wohnwelt Herrmann GmbH kauft im Rahmen ihrer Sortimentssparte „Beleuchtung“ 
Standleuchten, welche im Rahmen einer Sonderaktion im kommenden Monat verkauft 
werden sollen. Sie erhalten die Rechnung (Anlage 8).

   Erstellen Sie den Buchungssatz für die Rechnung.
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Anlage 1

Von: Erika.Brenner@schuhprofi.de

An: <Ihr Vorname.Nachname>@schuhprofi.de

Cc:
Betreff: Dringende Überprüfung der Handlungskostenzuschlagssätze

Guten Tag Frau/Herr <Ihr Nachname>,

heute habe ich die Branchenzahlen für das dritte Quartal 2024 erhalten. Für den Schuhgroßhandel 
sind die Werte in diesem Jahr erneut gesunken. Der Handlungskostenzuschlagssatz in unserer Bran-
che beträgt inzwischen nur noch 20 %. Wir müssen dringend unsere Handlungskostenzuschlagssät-
ze überprüfen.

Bitte ermitteln Sie die Handlungskostenzuschlagssätze für die Kostenstellen Damen-, Herren- und 
Kinderschuhe sowie Schuhpflege für das dritte Quartal 2024.

Teilen Sie mir bitte Ihre Ergebnisse schriftlich mit.

Freundlich grüßt Sie

Erika Brenner
Abteilungsleiterin Rechnungswesen

Schuhprofi GmbH
Lorcher Straße 20
73529 Schwäbisch Gmünd
07171 1322-0

Anhang: Gemeinkosten mit Verteilungsschlüsseln für das 3. Quartal

Anlage 2: Informationen aus der Buchhaltung der Schuhprofi GmbH für das 3. Quartal

Damenschuhe Herrenschuhe Kinderschuhe Schuhpflege
Aufwendungen für Wa-
ren in Euro 3. Quartal 330.230,00 255.680,00 378.450,00 67.920,00
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Verteilungsverhältnisse nach Warengruppen
Gemeinkosten Betrag in 

Euro
Damen-
schuhe

Herren-
schuhe

Kinder-
schuhe

Schuhpfle-
ge

Personalkosten 65.500,00 
monatlich 2 2 3 1

Miete für Geschäfts- und 
Lageräume

48.000,00 
je Quartal 180 m2 140 m2 230 m2 50 m2

Abschreibungen 33.600,00 
jährlich 3 4 4 1

Werbung 4.000,00 
monatlich 4 4 5 2

Sonstige Geschäftskosten 198.000,00 
jährlich 1 1 4 3
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