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Verkaufsprozesse

« Waren- und Dienstleistungsangebot des
Ausbildungsbetriebes

« Verkaufvon Waren
« Servicebereich Kasse

« Bedeutungund Struktur des Einzelhandels;
Berufsbildung, arbeits- und sozialrechtliche
Vorschriften; Sicherheit und Gesundheitsschutz
bei der Arbeit; Umweltschutz

« Information und Kommunikation (integrativ)
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Ausgangssituation

Sie sind Mitarbeiter/in im Elektrofachgeschaft Strobel, Schulstraf’e 13, 38106 Braunschweig.
Das Unternehmen fiihrt alle typischen Sortimentsbereiche dieser Branche.

Die nachfolgenden Aufgaben dieses Prifungstrainers beziehen sich auf die folgenden Daten:

Elektrofachgeschift Strobel

Name: Elektrofachgeschaft Strobel
Geschaftssitz: Schulstrafle 13,
38106 Braunschweig
Handelsregister: HRA 12034
Umsatzsteueridentnummer: DE 123456789
Betriebsform: Fachgeschaft
Mitarbeiter: 12 Mitarbeiter, 1 Auszubildender
Geschaftsfiihrer: Heinrich Strobel
Bankverbindung: Braunschweiger Bank
IBAN DE81 2002 2000 0077 0853 00
BIC BRABDEL2BRS
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Verkaufsprozesse

Situation zu den Aufgaben 1 - 11

Herr Strobel hat vor einem Jahr das Elektrogeschaft seines Vaters ibernommen.
Das Geschaft flihrt vor allem ein hochwertiges Sortiment in den Warengruppen Computer, Unterhal-
tungselektronik, Haushaltsgerate und Telekommunikation.

Die Aufgabe des Einzelhandels besteht darin, einen Ausgleich zwischen dem Angebot an Waren und
Dienstleistungen auf der einen Seite und den Wiinschen der Verbraucher auf der anderen Seite zu
schaffen.

Damit Herr Strobel seiner neuen Aufgabe gerecht werden kann, muss er betriebs- und volkswirt-
schaftliche Zusammenhange kennen und in seiner taglichen Arbeit anwenden.

Aufgabe 1 Stellung des Einzelhandels

Der Einzelhandel libernimmt bestimmte Aufgaben und Funktionen, damit die Waren und Dienstleis-
tungen vom Hersteller und GrofRhandler zum Endverbraucher gelangen.

Das unten stehende Schaubild gibt einen Uberblick tiber die unterschiedlichen Funktionen des
Einzelhandels.

Stellen Sie fest, welche Funktion in den unten genannten Aussagen jeweils angesprochen wird.

Ordnen Sie zu, indem Sie die Kennziffern der 6 Funktionen in die Kastchen neben den Aussagen eintra-
gen! Ubertragen Sie anschlieRend lhre senkrecht angeordneten Lésungsziffern in dieser Reihenfolge von
links nach rechts in den Losungsbogen!

Funktionen des Einzelhandels

‘ \ ‘
Sortimentsbildung Uberbriickungsfunktion Vermittlungsfunktion
A \ A \
Mengen- Qualitatsfunktion Beratung MarkterschlieBung
ausgleichsfunktion
[6]
Transport Lagerhaltung

Aussage

a) Der Einzelhandel bringt die Waren vom Hersteller zum Verbraucher.

b) Der Einzelhandel Gberbriickt die Zeit zwischen Produktion und Verbrauch der Waren.

c) Der Einzelhandel kauft groRe Mengen ein und verkauft in kleinen Mengen an den Verbraucher.
d) Der Einzelhandel weckt das Kaufinteresse der Verbraucher flir neue Produkte.

e) Der Einzelhandel informiert den Verbraucher tiber Giite, Verwendung, Pflege und Herkunft
der Waren.

f) Der Einzelhandel erhalt und veredelt die Glite der Waren durch sachgerechte Lagerung.
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Verkaufsprozesse

Aufgabe 2 Unternehmensleitbild

Herr Strobel stellt die Kundenorientierung in den Mittelpunkt der Unternehmensphilosophie seines Elek-
trofachgeschaftes.

Fur das Unternehmen bedeutet das, die Bediirfnisse, Wiinsche und Erwartungen der Kunden stehen im
Mittelpunkt aller unternehmerischen Entscheidungen.

Die Umsetzung der Unternehmensphilosophie erfolgt mithilfe folgender Teilbereiche der Corporate
Identity (Unternehmensidentitat):

1. Corporate Design
2. Corporate Communication
3. Corporate Culture

Ordnen Sie zu, indem Sie die 3 Kennziffern in die Kastchen neben den 5 Erlauterungen eintragen! Uber-
tragen Sie anschlief3end Ihre senkrecht angeordneten Losungsziffern in dieser Reihenfolge von links nach
rechts in den Lésungsbogen!

Erlauterungen

a) Der Begriff kennzeichnet die ,visuelle Identitat, d. h. das Erscheinungsbild des Unternehmens
in der Offentlichkeit.

b) Der Begriff beschreibt die unternehmenstypische Gestaltung von Werbematerial und
Geschaftspapieren mithilfe von Firmenzeichen, -logos und einer Unternehmensfarbe.

c) Der Begriff beschreibt den betriebsinternen Umgang der Mitarbeiter untereinander.

d) Der Begriff kennzeichnet die internen und externen Kommunikationsprozesse des Unter-
nehmens.

e) Der Begriff beschreibt die Gesamtheit der Werte und Einstellungen eines Unternehmens.
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Verkaufsprozesse

Aufgabe 3 Giiterarten

Guter sind Mittel, die zur Befriedigung der menschlichen Bediirfnisse beitragen.

Ordnen Sie zu, indem Sie die Kennziffern von 5 der insgesamt 7 Gliterarten in die Kastchen neben den
Buchstaben A - E eintragen! Ubertragen Sie anschlieRend Ihre senkrecht angeordneten Lésungsziffern in
dieser Reihenfolge von links nach rechts in den Losungsbogen!

_>-

—> Dienstleistungen

> E
Giiter |
Gebrauchsgiter
—» | Produktionsguter
C
D
> B
Verbrauchsguter
Giiterarten
A
1. Sachgiiter
2. wirtschaftliche Giiter B
3. Konsumglter c
4. Verbrauchsgiter
5. Gebrauchsgiiter D
6. Rechte E
7. freie Guter
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Verkaufsprozesse

Aufgabe 4 Okonomisches Prinzip

Bei jedem wirtschaftlichen Handeln muss, aufgrund der Knappheit der vorhandenen Giiter, nach dem
6konomischen Prinzip gehandelt werden.

In welchen der unten stehenden Falle handelt Herr Strobel nach dem

1. Minimalprinzip

2. Maximalprinzip

3. keinem dieser Prinzipien

Ordnen Sie zu, indem Sie die 3 Kennziffern in die Kastchen neben den 5 Beispielen eintragen! Ubertragen
Sie anschlieflend lhre senkrecht angeordneten Losungsziffern in dieser Reihenfolge von links nach rechts
in den Losungsbogen!

Beispiele

a) Herr Strobel versucht, mit einem moglichst geringen Werbeetat die Werbung zur Geschaftsiiber-
nahme zu gestalten.

b) Herrn Strobel liegen fir den geplanten Sonderverkauf zur Geschaftsiibernahme drei Angebote
Uber Notebooktaschen vor. Er nimmt einen Angebotsvergleich vor und bestellt die bendtigte
Menge bei dem Lieferanten mit dem gilinstigsten Bezugspreis.

c) Herr Strobel mochte mit 12 Mitarbeitern, die ihm fur die Sonderaktion zur Verfligung stehen,
den groRtmoglichen Warenumsatz erzielen.

d) Herr Strobel strebt mit dem geringsten Wareneinsatz den grofstmoglichen Warenumsatz an.

e) Herr Strobel mietet fiir die Ware zur Sonderaktion zusatzliche Lagerflache an.
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Verkaufsprozesse

Aufgabe 5 Wirtschaftskreislauf

Das Elektrofachgeschaft Strobel ist Teil des Wirtschaftskreislaufs, der im Folgenden grafisch dargestellt ist.

Einfacher Wirtschaftskreislauf

1. Einkommen: Lohn, Gehalt, Miete, Pacht, Gewinne

2. Produktionsfaktoren: Arbeit, Boden, Kapital

v |

Unternehmen Haushalte

| }

3. Konsumglter

4. Konsumausgaben

= Geldstrom

= Guterstrom

Ordnen Sie zu, indem Sie die Kennziffern der 4 Geld- bzw. Giiterstrome in die Kastchen neben den 5 be-
schriebenen Vorgangen eintragen! Ubertragen Sie anschliefend lhre senkrecht angeordneten Losungs-
ziffern in dieser Reihenfolge von links nach rechts in den Losungsbogen!

Vorgange
a) Herr Schmidt, Mitarbeiter der Computerabteilung, leistete im Monat Marz 10 Uberstunden.

b) Die Kundin Frau Meyer bezahlt eine Waschmaschine, die sie fiir die Studentenwohnung ihres
Sohnes Florian gekauft hat.

c¢) Herr Schmidt erhaltim April die 10 geleisteten Uberstunden mit seiner Entgeltabrechnung ver-
gutet.

d) Der Auslieferungsdienst des Elektrofachgeschaftes liefert die Waschmaschine in die Studenten-
wohnung von Florian Meyer.

e) Herr Strobel bezahlt die Getranke flr seine Geburtstagsfeier.
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Verkaufsprozesse

Aufgabe 6 Wirtschaftssektoren

Das Elektrofachgeschaft Strobel hat auch eine hochwertige, lederne Notebooktasche im Sortiment.

An der Herstellung dieses Artikels sind verschiedene Unternehmen unterschiedlicher Wirtschaftsbereiche
beteiligt.

Die Reihenfolge der volkswirtschaftlichen Arbeitsteilung wird durch die folgenden Wirtschaftssektoren
beschrieben.

Wirtschaftssektoren

1. Primarer Wirtschaftssektor - Urerzeugung
2. Sekundarer Wirtschaftssektor - Weiterverarbeitung
3. Tertidrer Wirtschaftssektor - Dienstleistung

Ordnen Sie zu, indem Sie die Kennziffern der 3 Wirtschaftsbereiche in die Kastchen neben den
5 Unternehmen eintragen! Ubertragen Sie anschliefend Ihre senkrecht angeordneten Losungsziffern in
dieser Reihenfolge von links nach rechts in den Losungsbogen!

Unternehmen

a) Elektrofachgeschaft Strobel

b) Viehzucht Miiller KG

¢) Gerberei Glinther GmbH

d) LederwarengroRhandlung Schuster

e) Farberei Beier
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Verkaufsprozesse

Aufgabe 7 Markt und Preis

In der folgenden Grafik ist das Verhalten von Anbietern und Nachfragern auf dem Markt modellhaft darge-
stellt.

[e]

20 40 60 80 100 120 140 160 180 Menge (Stiick)

Welche der eingezeichneten Kennziffern bezeichnet

a) die Angebotskurve?

b) die Nachfragekurve?

c) den Gleichgewichtspreis?

d) die Gleichgewichtsmenge?

e) die Situation des Kaufermarktes?

f) die Situation des Verkaufermarktes?
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Verkaufsprozesse

Aufgabe 8 Betriebsformen

Herr Strobel analysiert die Mitbewerbersituation des Elektrofachgeschaftes und stellt fest, dass die Mit-
bewerber ihre Waren in sehr unterschiedlichen Betriebsformen anbieten.

Ordnen Sie zu, indem Sie die Kennziffern der 5 Betriebsformen in die Kdstchen neben den 5 Erlaute-
rungen eintragen! Ubertragen Sie anschlieRend lhre senkrecht angeordneten Lésungsziffern in dieser
Reihenfolge von links nach rechts in den Losungsbogen!

Betriebsformen

1. Fachgeschaft
Warenhaus
Factory-Outlet
Discounter

i dw N

Convenience-Store

Erlduterungen

a) Einzelhandelsbetrieb in bevorzugter Innenstadtlage. Das Sortiment ist aufgrund der Vielzahl der
Warengruppen sehr breit und innerhalb der Warengruppen unterschiedlich tief.

b) Einzelhandelsbetrieb mit meist niedrig kalkulierten Waren im unteren Preissegment. Es handelt
sich dabei vor allem um Waren mit einer hohen Umschlagshaufigkeit. Die Sortimentsstruktur ist
schmal und flach.

c) Hersteller richten am Ort der Produktion kleine Geschafte ein, in denen sie ihre Waren direkt an
den Endverbraucher verkaufen.

d) Einim Zentrum befindliches Geschaft von kleiner bis mittlerer BetriebsgroRe. Es bietet in der
Regel Waren einer Warengruppe (schmales Sortiment) in vielen unterschiedlichen Ausfiih-
rungen, Qualitaten und Preislagen (tiefes Sortiment) an.

e) Kleinflachiges Einzelhandelsgeschaft, das ein spezielles Sortiment (haufig im Lebensmittel-
bereich) anbietet und sich meist durch ldngere Offnungszeiten auszeichnet.
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Verkaufsprozesse

Aufgabe 9 Verkaufsformen

a) Die Mitbewerber des Elektrofachgeschaftes Strobel bieten ihre Waren in unterschiedlichen Verkaufs-
formen an, die mafigeblich von der Zusammensetzung der Sortimente beeinflusst werden.

Ordnen Sie zu, indem Sie die Kennziffern der 3 Verkaufsformen in die Kastchen neben den Aussagen
eintragen! Ubertragen Sie anschlieRend Ihre senkrecht angeordneten Lésungsziffern in dieser Reihen-
folge von links nach rechts in den Lésungsbogen!

Verkaufsformen

1. Vollbedienung
2. Selbstbedienung
3. Vorwahl

Aussagen

a) Die Kunden stehen mit dem Verkaufer wahrend des gesamten Verkaufsvorgangs in
personlichem Kontakt zueinander.

b) Die Kunden kénnen sich selbst zwanglos und ohne Verkaufer tiber das Warenangebot
informieren. Wenn sich Fragen ergeben, stehen jedoch Verkaufer zur Verfligung.

c) Die Kunden wahlen, entnehmen und transportieren die Ware selbst und zahlen an der Kasse.

b) Das Elektrofachgeschaft Strobel bietet einen Teil seines Sortiments im Vorwahlsystem an.

Durch welche 3 der folgenden 5 Mallnahmen unterstiitzt Herr Strobel seine Kunden bei der
Vorauswahl der Waren?

Leicht zugangliche Produktinformationen am Warenregal.

Verkaufergerechte Warenprasentation.

Eindeutige und gut lesbare Preisbeschilderung.

Warenprasentation in abschlieBbaren Vitrinen.

Ubersichtlicher und geordneter Warenaufbau fiir eine gute Erreichbarkeit der Ware

LA S A
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Verkaufsprozesse

Aufgabe 10

Durchschnittsrechnen

Herr Strobel mochte sich einen Uberblick tiber die erzielten Umsatze verschaffen und wertet daher die

Warenwirtschaftsdaten der vergangenen Monate aus.

Die folgende Grafik zeigt die Umsatzentwicklung des Elektrofachgeschaftes in den letzten sechs Monaten.

Im Dezember wurde ein Umsatz von 174.496,00 € erzielt.

Bitte berechnen Sie

a) den Umsatz, den das Elektrofachgeschaft
Strobel in den letzten sechs Monaten erzielt
hat,

b) den durchschnittlichen Umsatz in den letzten
sechs Monaten (Ergebnis auf ganze Zahl run-
den),

c) den durchschnittlichen Umsatz je Tagin den
vergangenen sechs Monaten (152 Verkaufs-
tage)und

d) den durchschnittlichen Umsatz je Mitarbeiter
(12 Mitarbeiter) im Monat Marz.

Aufgabe 11

UMSATZANTEILE
ELEKTROFACHGESCHAFT STROBEL

Oktober
13%

Nowvember
Jlanuar 24%
14%

Dezember
28%

E-Commerce

Herr Strobel mochte weitere Vertriebskanale nutzen und sein Sortiment kiinftig auch liber einen

unternehmenseigenen Onlineshop anbieten.

Welche 2 der folgenden 5 Aussagen beschreiben die Vorteile, die der Onlineshop dem Elektrofachgeschaft

als Handler bietet?

1. Das Angebot des Onlineshops bietet dem Elektrofachgeschaft zusatzliche Absatz- und Umsatzchancen.

2. Der Onlineshop ermdglicht dem Elektrofachgeschaft einen schnellen und unkomplizierten Einkauf

unabhangig von den Ladenéffnungszeiten.

3. Der Onlineshop dient der Imageverbesserung, die zu einer groReren Kundenzufriedenheit fihrt und

damit als Instrument der Kundenbindung dient.

4. Der Onlineshop bietet die Méglichkeit, sich Giber Produkte vorzuinformieren und einen Uberblick tiber

Preise, Sonderangebote und Rabatte einzuholen.

5. Der Warenverkauf Giber den Onlineshop verpflichtet das Elektrofachgeschaft Strobel immer zur Riick-

nahme der Ware.

26 | A
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Verkaufsprozesse

Situation zu den Aufgaben 12 - 16

Im Elektrofachgeschaft Strobel sind zurzeit 12 Mitarbeiter und der Auszubildende Tim Moller
(2. Ausbildungsjahr) tatig.

Die Beschaftigung von Angestellten und Auszubildenden erfordert umfangreiche Kenntnisse im Tarif-
und Arbeitsrecht. Herr Strobel informiert sich bei den entsprechenden Stellen tGber das derzeit gel-
tende Recht.

Aufgabe 12 Arbeitsrecht

Bei der Beschaftigung von Mitarbeitern muss Herr Strobel seiner Fursorgepflicht nachkommen und eine
Vielzahl von Gesetzen und Verordnungen beachten.

Ordnen Sie zu, indem Sie die 5 Gesetze neben den 5 Sachverhalten eintragen, die in diesen Gesetzen
geregelt werden! Ubertragen Sie anschlieRend Ihre senkrecht angeordneten Lésungsziffern in dieser
Reihenfolge von links nach rechts in den Lésungsbogen.

Gesetze

1. Arbeitssicherheitsgesetz (ASiG)
Mutterschutzgesetz (MuSchG)
Betriebsverfassungsgesetz (BetrVG)
Kiindigungsschutzgesetz (KSchG)

i W

Entgeltfortzahlungsgesetz (EntgFG)

Sachverhalte

a) Herr Strobel hat Fachkrafte zu bestellen, die ihn bei der Unfallverhiitung und dem Arbeitsschutz
unterstitzen.

b) Die Entlassung eines Mitarbeiters muss sozial gerechtfertigt sein, damit sie wirksam ist.

c) Die Beschaftigung ist fir die Zeit von sechs Wochen vor bis acht Wochen nach der Niederkunft
verboten.

d) Herr Strobel ist verpflichtet, das Gehalt eines Mitarbeiters in Fallen unverschuldeter Arbeitsun-
fahigkeit flr die Zeit der Arbeitsunfahigkeit bis zur Dauer von sechs Wochen weiterzuzahlen.

e) Das Gesetz bildet die Grundlage fiir die Mitbestimmung der Arbeitnehmer innerhalb des Be-
triebes.
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Verkaufsprozesse

Losung 1 Stellung des Einzelhandels

Der Einzelhandel ist in unserer Volkswirtschaft der Vermittler zwischen Hersteller oder Grofthandler und
Verbraucher. Im Rahmen dieser Aufgabe hat der Einzelhandel verschiedene Funktionen zu erfillen.

Der Einzelhandel ...

a) bringt die Waren vom Hersteller zum Verbraucher und tiberbriickt damit die raumliche

Entfernung: Transportfunktion 3

b) Uberbriickt die Zeit zwischen Produktion und Verbrauch der Waren durch die Lagerhaltung und
kann dadurch den Bedarf der Kunden jederzeit decken.

c) kauft Waren in grofen Mengen ein und verkauft sie in kleinen, bedarfsgerechten Mengen an den i
Verbraucher weiter: Mengenausgleichsfunktion

d) weckt das Kaufinteresse der Verbraucher fiir neue Produkte und unterstiitzt damit die 6
Einfihrung dieser Produkte am Markt: MarkterschlieBung

e) informiert den Verbraucher uber Gute, Verwendung, Pflege und Herkunft der Waren: E
Beratungsfunktion

f) erhalt und veredelt die Giite der Waren durch sachgerechte Lagerung: Qualitatsfunktion 2
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Verkaufsprozesse

Losung 2 Unternehmensleitbild

Corporate Identity (Unternehmensidentitat) beschreibt samtliche Merkmale, die ein Unternehmen cha-
rakterisieren, um sich von anderen Unternehmen am Markt zu unterscheiden und sich unverwechselbar
zu machen.

Zur Corporate Identity zéhlen die Teilbereiche Corporate Design, Corporate Communication und
Corporate Culture.

Corporate Design (Unternehmenserscheinungsbild) kennzeichnet das visuelle Erscheinungsbild eines
Unternehmens in der Offentlichkeit. Mithilfe von Firmenlogos, Unternehmensfarben und einer unterneh-
menstypischen Gestaltung von Werbematerial und Geschaftspapieren grenzt sich das Unternehmen von
seinen Mitbewerbern ab und erhoht den Wiedererkennungswert.

Corporate Communication (Unternehmenskommunikation) umfasst samtliche internen und externen
Kommunikationsinstrumente und -mafinahmen einer Unternehmung (z. B. Mitarbeiterzeitungen, Pres-
semitteilungen, Newsletter). Die Art und Weise, wie innerhalb einer Unternehmung kommuniziert wird,
bestimmt auch maRgeblich die Kommunikation nach aulRen.

Corporate Culture (Unternehmenskultur) beschreibt die Gesamtheit der Werte und Einstellungen, die
die Handlungsweise eines Unternehmens pragen. Zu diesen Werten und Einstellungen zahlen beispiels-
weise Umweltbewusstsein, Nachhaltigkeit, Innovation, Kundenzufriedenheit, Sozialvertraglichkeit und
Tradition. Diese Werte und Einstellungen geben den Mitarbeitern Orientierung, starken ihre Identifikation
mit dem Unternehmen und fordern den Ruf des Unternehmens.

Erldauterungen

a) Der Begriff kennzeichnet die ,visuelle Identitat, d. h. das Erscheinungsbild des Unternehmens
in der Offentlichkeit. (Corporate Design)

b) Der Begriff beschreibt die unternehmenstypische Gestaltung von Werbematerial und
Geschaftspapieren mithilfe von Firmenzeichen, -logos und einer Unternehmensfarbe. 1
(Corporate Design)

c) Der Begriff beschreibt den betriebsinternen Umgang der Mitarbeiter untereinander.

(Corporate Culture) 3
d) Der Begriff kennzeichnet die internen und externen Kommunikationsprozesse des Unter- >
nehmens. (Corporate Communication)
e) Der Begriff beschreibt die Gesamtheit der Werte und Einstellungen eines Unternehmens. 5

(Corporate Culture)
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Verkaufsprozesse

Losung 3 Guterarten

Als Giter werden alle Mittel bezeichnet, die zur Befriedigung der menschlichen Bediirfnisse dienen.

Es gibt nur wenige Guter, die in unbegrenzter Menge zur Verfligung stehen, wie z. B. Sonnenlicht und
Atemluft, man nennt sie daher freie Giiter.

Ist die Menge der Giiter begrenzt, so nennt man sie wirtschaftliche Giiter.

Nach der Beschaffenheit konnen wirtschaftliche Giiter in materielle und immaterielle Giter eingeteilt
werden.

Materielle Giiter/Sachgiiter

A 1
+ Konsumgiter dienen der unmittelbaren Bedirfnisbefriedigung.
Man unterscheidet: B 3
- Gebrauchsguter: Guter, die mehrmals verwendet werden kdnnen C 4
(z. B. Textilien, Kaffeemaschine)
- Verbrauchsguter: Guter, die nur einmal genutzt werden kdnnen D 5
(z. B. Kraftstoffe fir Privatwagen, Lebensmittel)
E 6

+ Produktionsguter werden zur Herstellung wirtschaftlicher Giiter genutzt.

Man unterscheidet:
- Gebrauchsgiiter (z. B. Werkzeuge, Maschinen, Lieferwagen)
- Verbrauchsgiter (z. B. Roh- und Betriebsstoffe, Kraftstoffe furr Lieferwagen)

Immaterielle Giiter

+ Dienstleistungen sind Tatigkeiten von z. B. Banken, Handel, Versicherungen und Handwerk
(z. B. rechtliche Beratung, arztliche Behandlung, Unterricht, Versicherungsschutz)

« Rechte (Patente, Gltezeichen, Warenzeichen, Lizenzen)

Konsumfreudige Jugend

Einnahmen und Ausgaben der 6- bis 19-Jéhrigen in Deutschland im Jahr 2025

Einnahmen insgesamt 22,8 Milliarden Euro, davon:

I 12,4 Mrd. € regeimaBiges Nettogehalt

I S, 1 regelmaiiges Taschengeld
I 2,6 Jobs, Nebentatigkeiten
. 13 zusitzliches Geld von den Eltern
. 1,2 Geldgeschenke (Zeugnis, Urlaub, Weihnachten, Geburtstag)
102 Sonstiges

Ausgaben insgesamt 18,2 Milliarden Euro, davon:

I 3.4 Mrd. € Kleidung, Mode
I 1,9 Ausgehen, Essengehen z. B. Kneipe®
. 1,4 Getranke
. 1,4 Fastfood
. 1,3 Hobbys
. 1,2 Korper-/Haarpflege
- 1,1 Smartphone-Gebiihren
. 1.0 Siiligkeiten/Eis
. 0,7 Fahrrad, Mofa, Moped
. 0,7 Computer, -software, -games, Internet
06 Sachen fiirs eigene Zimmer “
o6 salzige Knabbersachen/Chips *16- bis 19-Jahrige 2
Wos5 Eintrittskarten Hochrechnungen auf Basis einer g
o5 Zeitschriften/Blcher reprasentativen Bﬂj‘quu.ng von 1433 )
Ho4 Sport, Sportartikel, Fitnessstudio g:;bzlst;i?zzhzr;}:: im Zeitraum 3
M 04 F:auch.en* rundungsbedingte Differenz >
. 1,2 Sonstiges Quelle: iconkids & youth Q

©u-form Verlag - Kopieren verboten! L7



Verkaufsprozesse

Losung 4 Okonomisches Prinzip

Ziel des Handelns ist es, den Mitteleinsatz (Input) und den Erfolg (Output) in ein optimales Verhaltnis zu
setzen, so dass es 6konomisch (wirtschaftlich) vertretbar ist.

Bei jedem wirtschaftlichen Handeln muss daher - aufgrund der Guterknappheit und der unbegrenzten
Bediirfnisse der Menschen - das 6konomische Prinzip (wirtschaftliches Prinzip) beachtet werden.

Beim 6konomischen Prinzip gilt es entweder, ein vorgegebenes Ziel mit moglichst geringem Aufwand zu
erreichen (Minimalprinzip) oder mit gegebenen Mitteln einen moglichst grofRen Erfolg zu erzielen (Maxi-
malprinzip).

Das Minimalprinzip
Mit einem minimalen Aufwand soll ein vorgegebener Erfolg erzielt werden (Sparprinzip).
Beispiel: Ein Kunde méchte beim Kauf eines Smartphones moglichst wenig Geld ausgeben.

Das Maximalprinzip
Mit einem gegebenen Aufwand soll ein maximaler Erfolg erzielt werden (Haushaltsprinzip).
Beispiel: Eine Kundin méchte mit dem Haushaltsgeld von 250,00 € moglichst viele Lebensmittel kaufen.

Notwendigkeit des

l Wirtschaftens l
Problem der Problem der
Glterknappheit unbegrenzten Bedirfnisse

Problemlosung:
das 6konomische Prinzip

b

Maximalprizip Minimalprizip

Beispiele

a) Herr Strobel versucht, mit einem moglichst geringen Werbeetat die Werbung zur Geschaftsiiber-
nahme zu gestalten. (Minimalprinzip)

b) Herrn Strobel liegen fiir den geplanten Sonderverkauf zur Geschéftsiibernahme drei Angebote
Uber Notebooktaschen vor. Er nimmt einen Angebotsvergleich vor und bestellt die bendtigte 1
Menge bei dem Lieferanten mit dem glinstigsten Bezugspreis. (Minimalprinzip)

c) Herr Strobel mochte mit 12 Mitarbeitern, die ihm fiir die Sonderaktion zur Verfligung stehen,

den groRtmoglichen Umsatz erzielen. (Maximalprinzip) 2
d) Herr Strobel strebt mit dem geringsten Wareneinsatz den groStmaéglichen Warenumsatz an.

(Kein Prinzip) :
e) Herr Strobel mietet fiir die Ware zur Sonderaktion zusatzliche Lagerflache an. (Kein Prinzip) 3
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Verkaufsprozesse

Losung 5 Wirtschaftskreislauf

Das einfache Wirtschaftsmodell lasst sich als Kreislauf darstellen, in dem die Haushalte und die Unter-
nehmen Geld- und Glterstrome austauschen.

Die privaten Haushalte stellen den Unternehmen die Produktionsfaktoren Arbeit, Boden und Kapital zur
Verfligung und erhalten von den Unternehmen daflir Einkommen in Form von Lohnen und Gehaltern,
Mieten, Pacht, Gewinnen und Zinsen.

Die Unternehmen stellen Konsumgiiter her, die sie den Haushalten anbieten. Die Haushalte geben ihr
Einkommen fiir diese Konsumgtiter aus. Die Konsumausgaben flieRen den Unternehmen wieder zu.

Vorgange

a) Herr Schmidt, Mitarbeiter der Computerabteilung, leistete im Monat Marz 10 Uberstunden (Pro- >
duktionsfaktor Arbeit).

b) Die Kundin Frau Meyer bezahlt eine Waschmaschine, die sie fiir die Studentenwohnung ihres

: 4

Sohnes Florian gekauft hat (Konsumausgabe).

¢) Herr Schmidt erhalt im April die 10 geleisteten Uberstunden mit seiner Entgeltabrechnung ver- =
gltet (Einkommen).

d) Der Auslieferungsdienst des Elektrofachgeschaftes liefert die Waschmaschine in die Studenten-
wohnung von Florian Meyer (Konsumgiiter).

e) Herr Strobel bezahlt die Getrdnke fiir seine Geburtstagsfeier (Konsumausgaben). 4
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