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Vorwort zur 10. Auflage

~Schwerpunkt Einzelhandel - Schuljahr 1" ist ein umfassendes Lehr- und Lernbuch, das aktuell
in der 10. Auflage vorliegt. Es richtet sich an Auszubildende, Lehrer/innen und Ausbilder/innen
in den Berufen

o Verkiufer/Verkiuferin
e Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel

sowie an alle in der beruflichen Weiterbildung Tatigen im Einzelhandel. Zugleich kann es
Fachleuten in der Einzelhandelspraxis als wertvolles Nachschlagewerk und zur Vertiefung
bekannter Inhalte dienen.

Das Buch umfasst die Lerngebiete des ersten Schuljahres in der Berufsfachlichen Kompetenz
sowie in der Projektkompetenz auf der Grundlage des aktuellen baden-wiirttembergischen
Bildungsplans.

Die inhaltliche Gestaltung orientiert sich am baden-wurttembergischen Lernfeldkonzept. Es
stellt lernfeldbezogene und handlungsorientierte Materialien und Unterlagen fir eine Unter-
richtsgestaltung bereit, welche die Aktivitat der Auszubildenden foérdert und fordert und es
ihnen ermoglicht, am Ende eines Ausbildungsabschnittes berufliche Handlungsabldufe zu
verstehen.

~Schwerpunkt Einzelhandel” bietet dazu eine Vielzahl praxisnaher Situationsaufgaben mit
zahlreichen lerngruppenzentrierten Aufgabenstellungen und will so selbstorganisiertes Lernen
sowie die Erarbeitung und Gestaltung klassenindividueller Lernarrangements erméglichen.

Es enthdlt praktische Ansétze flir einen sprachsensiblen Fachunterricht.

Neben dem bisherigen Schwerpunkt Gesamtwirtschaft wurden im Kompetenzbereich (WiSo)
»In Ausbildung und Beruf orientieren” noch Zusatzaufgaben ergédnzt. Dieses Kompetenztrai-
ning beinhaltet im Wesentlichen komplexe und realitdtsnahe Problemstellungen unter Bertick-
sichtigung der Erfahrungswelt der Lernenden. Das Kompetenztraining dient einer aktiven
Beteiligung der Lernenden und zur Priifungsvorbereitung.

Das Lehrbuch wird durch ein Arbeitsheft mit Lernsituationen erginzt sowie durch einen L6-
sungsband fir Buch und Arbeitsheft.

Ihr Feedback ist uns wichtig. Wir freuen uns auf eine positive Aufnahme dieses Buches, aber
auch auf Hinweise, die zu einer Verbesserung des Buches fiihren. lhre Anregungen und Stel-
lungnahmen sind uns unter lektorat@europa-lehrmittel.de sehr willkommen.

Frithjahr 2023 Verlag und Autor
Steffen Berner
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SBW m Présentation des Ausbildungsbetriebes

1 Prasentation des Ausbildungsbetriebes

I SITUATIOIN

Sie sind seit kurzem Schiilerinnen und Schii-
ler einer Einzelhandelsklasse in einer kauf-
mannischen Berufsschule.
In der Zwischenzeit haben Sie sich néher ken-
nengelernt und in einer Vorstellungsrunde auch
kurz Uiber Ihren Ausbildungsbetrieb informiert.
Sicher haben Sie dabei festgestellt, dass Sie
in sehr unterschiedlichen Unternehmen aus-
gebildet werden.
In einem Ausbildungsbetrieb arbeiten z.B.
nur finf Mitarbeiter, in einem anderen sind
es funfhundert. In manchen Betrieben spielt
die Kundenberatung fast keine, in anderen
eine sehr grofe Rolle.
Auch hinsichtlich des Sortiments wird es in lhrer Klasse groRe Unterschiede geben: Ein Un-
ternehmen fiihrt nur wenige Warengruppen, aber daftr in sehr groBer Auswahl; viele lhrer
Ausbildungsunternehmen bieten fast alles, aber zum Teil ist dort die Auswahl innerhalb einer
Warengruppe gering.

g Erkunden Sie Ihren Ausbildungsbetrieb und stellen Sie ihn anschlieBend der Klasse vor.
(Hinweis: Wenn in lhrer Klasse mehrere Auszubildende aus einem Unternehmen sind,
dann erstellen Sie eine Gruppenprdsentation).

Bitten Sie Kolleginnen und Kollegen aus Ihrem Ausbildungsbetrieb, Ihnen zu helfen.

Il INFORMATION |

Zur Lésung der Aufgabe ,Ich prasentiere meinen Ausbildungsbetrieb” nutzen Sie die Informa-
tionen und Anleitungen im Teil , Projektkompetenz* dieses Buches, ab der Seite 497. Dort finden
Sie alles, was man braucht, um eine solche Prasentation zu planen und durchzuftihren.

Hier noch einige Tipps:

> Fuhren Sie mit Auszubildenden aus dem 2. und 3. Ausbildungsjahr Interviews, ebenso mit
anderen Mitarbeitern und wenn moglich auch mit Kunden (Erlaubnis im Betrieb vorher ein-
holen!),

» bitten Sie Ihren Betrieb um Informationsmaterial (Imagebroschdire, Statistiken, Mitarbeiterzeit-
schrift) und um die Moglichkeit, Fotos zu machen,

» nutzen Sie auch Medien wie Zeitung, Fernsehen oder das Internet, ob Sie dort etwas zu lhrem
Ausbildungsbetrieb finden.



Prasentation des Ausbildungsbetriebes

Ihre miindlich vorgetragene Prasentation unterstltzen Sie durch die Wahl einer Ihnen geeigneten
Prisentationsform, wie z.B. einem Plakat, einer Power-Point-Prasentation, einem Video oder
durch Folien bzw. mit einem Tafelanschrieb.

Fur Ihre Mitschiler erstellen Sie zusatzlich auf einer DIN-A4-Seite eine Zusammenfassung zu den
wichtigsten ,Facts" lhres Ausbildungsunternehmens.

Dazu soll Ihnen die folgende Vorlage eine Hilfe sein, nach der Sie einen ,Steckbrief” lhres Aus-
bildungsbetriebs gestalten kénnen.

)> ¥ Beispiel:

Wichtiges zu meinem Ausbildungsunternehmen: Reinbach GmbH

Branche Papier, Biiro- und Schreibwaren
Rechtsform Gesellschaft mit beschrankter Haftung (GmbH)
Geschéftsfiihrer Herr Kurt Reinbach

Mitgliedschaft

Einkaufsverband Buiro Aktuell und im Neuburger Handels- und
Gewerbeverein sowie der IHK Neuburg.

Standort und Adresse

77777 Neuburg, Berliner StraBe 15
Telefon: 07889 554466

Internet: www.reinbach-pbs.de
E-Mail: info@reinbach-pbs.de

Mitarbeiterzahl 28
> Vollzeit 8
> Teilzeit 16
> Auszubildende 4
Jahresumsatz 7.8 Millionen €

Sortimentsbeschreibung

Schreibwaren flr den privaten, geschaftlichen und schulischen
Gebrauch, technischer Zeichen- und Grafikbedarf, Mal- und Zei-
chenbedarf, Papiere und Folien, Blirobedarf, Druckerpatronen
und Toner, Kalender und Zeitplansysteme, Verpackungsmateria-
lien, Geschenkartikel, Karten und Atlanten.

In einem Nachbargebdude grofRe Birom&belausstellung mit spe-
ziellem Firmenservice.

Kundenstruktur

Etwa 50 % Stammkunden, die ihren privaten Bedarf an PBS-Ar-
tikeln decken, ca. 30 % Schiler und ca. 20 % Firmenkunden fiir
Burobedarf und Biiromdobel.

Einzugsgebiet

Stadtgebiet Neuburg sowie Umkreis von ca. 15 km.

WerbemaBnahmen Woéchentliche Anzeigen in den beiden Neuburger Lokalzeitun-
gen. Zum Schuljahresanfang und vor Weihnachten Sonderpros-
pekte. Vor Schuljahresanfang mehrere Rundfunkspots im lokalen
Rundfunksender ,, Antenne 17".

Ladenéffnung Montag bis Freitag von 8:30 Uhr bis 19:30 Uhr,

Samstag von 9:00 Uhr bis 18:00 Uhr.

11
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SBW m Gesamtwirtschaftliche Bedeutung des Einzelhandels

2 Gesamtwirtschaftliche Bedeutung
des Einzelhandels

2.1 Wertschopfungsprozess

I SITUATION |

Neulich nach der Schule

+Ey, Danny, ist bei dir der Reichtum aus-
gebrochen? Ist doch alles neu, oder?

.Klaro, wir haben doch eine Tour zum
Fabrikladen nach Herzogenaurach ge-
macht. Ich sage dir, Preise, da fallst du
vom Hocker! Glatt die Halfte von dem,
was du sonst so im Laden zahlst."

»Sag ich doch immer. Den Handel kannst
du vergessen, der macht die Sachen nur
teurer!*

Beurteilen Sie das Gesprach der beiden Auszubildenden und formulieren Sie ein State-
ment, das der Bedeutung des Einzelhandels als Bestandteil der Gesamtwirtschaft gerecht
wird.

Il INFORMATION |

B Wertschopfungskette

Nur sehr wenige Guter konnen von den Verbrauchern so genutzt werden, wie sie in der Natur
vorkommen (Quellwasser, Wald- und Feldfriichte). In den meisten Fallen ist es notwendig, dass
sie zum Nutzen und Gebrauch einen Herstellungsprozess durchlaufen missen, um dann an-
schlieBend als fertige Produkte den Verbrauchern zum Kauf angeboten werden zu kénnen. Dabei
entsteht eine gesamtwirtschaftliche Wertschépfung, die sich dadurch auszeichnet, dass die Gu-
ter durch produktive Tatigkeiten (entwickeln, herstellen, lagern, verkaufen) an Wert gewinnen.

Dies wird auch als Wertschopfungskette bezeichnet und vollzieht sich in unterschiedlichen Wirt-
schaftsbereichen.



Wertschépfungsprozess

Nahezu alle Betriebe einer Volkswirtschaft lassen sich folgenden drei Wirtschaftsbereichen
zuordnen:

> Primédrer Wirtschaftsbereich: Urproduktion bzw.
Gewinnung der Rohstoffe in der Land- und Forst-
wirtschaft und dem Bergbau sowie Energieer-
zeugung.

Urproduktion
und Herstellung

> Sekundarer Wirtschaftsbereich: Weiterverarbei-
tung der Rohstoffe zu fertigen Produkten in der

Industrie und im produzierenden Handwerk. ca. 28% der Erwerbstitigen

© MEV Agency UG

> Tertidarer Wirtschaftsbereich: Verteilung der Pro-
dukte Gber den GroB- und Einzelhandel an die
Endverbraucher. Angebot von Dienstleistungen
(Banken, Versicherungen, Verkehrsbetriebe).

Der wirtschaftliche Beitrag des tertidren Wirtschafts-
bereichs zum Bruttoinlandsprodukt betrégt ca. 70 %.
Davon entfallen etwa 28 % auf den Einzelhandel, der
aktuell einen Umsatz von Uber 423 Milliarden € er-
zielte (ohne Kfz, Tankstellen sowie Apotheken). Im
Einzelhandel arbeiten ca. 3 Millionen Manner und
Frauenin etwa380.000Betrieben, sei esim Ein-Mann-
Kiosk oder im GroBkonzern mit mehreren zehntau-

Handel und ti
send Beschaftigten. et Jhe sonsiige

Dienstleistungen
ca. 72% der Erwerbstétigen

© Beck

Die Kunden des Einzelhandels sind i.d.R. die priva-
ten Haushalte. Sie stellen das letzte Glied in der so-
genannten ,Handelskette" dar.

Die Aufgabe des Einzelhandels besteht vor allem
darin, die von den Endverbrauchern nachgefragten
Waren zu beschaffen, sie als kundengerechtes Sor-
timent zu prasentieren und an die Endverbraucher
zu verkaufen.

Dabei unterscheidet man zwischen dem Versor-
gungshandel (Versorgung der Kunden mit den le-
bensnotwendigen Gutern) und dem Erlebnishandel
(Angebote hoherwertiger und modischer Ware sowie
Beratung durch fachkundiges Verkaufspersonal und
Prasentation des Sortiments in einer angenehmen
Einkaufsatmosphére).

© MEV Agency UG

Jedes einzelne Handelsunternehmen hat als Hauptziel méglichst viele Waren und Dienstleistun-
gen anzubieten und durch deren Verkauf Gewinne zu erzielen.

Die Waren mussen eingekauft, die Dienstleistungen bereitgestellt werden. Dies ist mit Kosten
verbunden. Um Gewinne zu erzielen, miissen Waren und Dienstleistungen teurer verkauft, als
eingekauft werden. Diesen Prozess bezeichnet man als unternehmerische Wertschépfung.

13
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I AKTIO/N |

Beschreiben Sie verbal die gesamtwirtschaftliche Wertschopfungskette am Beispiel eines
T-Shirts aus reiner Baumwolle. Visualisieren Sie zusatzlich diesen Wertschopfungsprozess mit-
hilfe einer aussagekraftigen grafischen Darstellung. Welche Darstellungsform prégt sich bes-
ser im Gedéachtnis ein? Begriinden Sie.

Die Lederwarenabteilung des Warenhauses Merkur bietet eine groe Auswahl an Brief-
taschen und Geldbdrsen aus Leder. Viele verschiedene Unternehmen waren beteiligt, um
diese Artikel den Kunden in den Verkaufsrdumen anbieten zu kénnen.

a) Zu welchen Wirtschaftsbereichen zéhlen die folgenden Unternehmen?
b) Bringen Sie die beteiligten Unternehmen in die zeitlich richtige Reihenfolge.

Gerberei Naumann e. K./Rinderhof Neudeck/Merkur Warenhaus AG/
Lederférberei Berg & Co/Leder-Wolf GmbH Lederwarenfabrik/
LedergroBhandel Lotter KG

El Vervollstindigen Sie die folgenden Aussagen:
a) Der Einzelhandel gehort zum ... Wirtschaftsbereich.
b) Ein Landwirt beliefert mehrere Supermarkte mit Gemiise. Sein Betrieb zahlt zur ...
¢) Der Einzelhandel ist zwischen ... und ... einzuordnen.
d) Die Rohstoffgewinnung erfolgtin ...
1 Welche Gemeinsamkeiten gibt es zwischen GroB- und Einzelhandel?

E Das folgende Schaubild zeigt die Entwicklung der Beschéftigtenzahl in den letzten 138 Jahren.
Interpretieren Sie diese Entwicklung.

in%
100

Sekundarer
80 Wirtschaftsbereich

60
40 Tertidrer

Wirtschaftsbereich

20

1880 1950 2018

[ Zeigen Sie am Beispiel von Textilien, Lebensmitteln und Haushaltsgeréten, dass die zu diesen
Warenbereichen gehdérenden Produkte sowohl dem Versorgungshandel, als auch dem Erleb-
nishandel zuzuordnen sind.



© MEV Agency UG

Leistungen des Einzelhandels

2.2 Leistungen des Einzelhandels

I SITUATION |

Anlasslich des 100-jahrigen Bestehens des Neuburger Handels- und Gewerbevereins wurde eine
Untersuchung durchgefthrt, um zu erfahren, was die Neuburger Einwohner an ihrem 6rtlichen
Einzelhandel besonders schatzen. Hier einige typische Antworten:

+Als Alleinstehende finde ich es prima, dass man bei uns tberall auch kleine
Mengen kaufen kann. Ich bevorzuge Naturkost und bin froh, dass wir jetzt auch
in Neuburg einen Bio-Supermarkt haben. "

(Monika R., 33 Jahre, Grundschullehrerin)

+Fur mich mit einer groBen Familie und daher wenig Zeit ist es ganz wichtig, dass
ich alles in der Ndhe bekommen kann und kein Auto brauche. Unsere Kinder sind
begeisterte Obstesser und freuen sich auch im Winter tiber einen knackigen Apfel.”

(Ute B., 41 Jahre, Mutter von 5 Kindern)

»Unser Warenhaus hat eine riesige Auswahl. Ich kaufe nicht gerne ein und bin
froh, alles unter einem Dach zu finden. Das vielfaltige und internationale Angebot
in der Lebensmittelabteilung schatze ich besonders. "

(Thomas K., 28 Jahre, Programmierer)

. Bei meiner Figur und 25 kg zu viel benétige ich auf jeden Fall fachkundigen Rat
beim Anzugskauf. AuBerdem muss meist was gedndert werden."”

(Heinrich M., 54 Jahre, Bankdirektor)

+Also ohne mein Schwétzchen jeden Vormittag mit den netten Verkauferinnen in
unserem Supermarkt wére mein Tag doch recht langweilig. Ganz prima find ich,
dass man mir Sprudel und Bier ins Haus bringt. Die Schlepperei ware doch zu viel."

(Martha A., 76 Jahre, alleinstehende Rentnerin)

Welche Handelsfunktionen sind den Befragten besonders wichtig? Informieren Sie sich
dazu im Informationsteil.

15
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B Handelsfunktionen

Die Einzelhdndler kaufen Waren bei Herstellern und/oder GroBhandlern ein und verkaufen sie in
der Regel unverédndert, d.h. weder bearbeitet noch zu anderen Waren umgeéandert, an ihre Kunden.

Bei der Beschaffung und dem Absatz der Waren erfillt der Handel Aufgaben, die man als Han-
delsfunktionen bezeichnet.

Handelsfunktion Erklarung

Raumiiberbriickung  Der Handel (GroR- und Einzel- | > Kése aus Holland
handel) Uberbriickt die rdaumliche | > Kaffee aus Kenia
Entfernung zwischen der Guter- | > Wein aus Italien
produktion und deren Konsum. | > Orangen aus Israel
Der Verbraucher kann an seinem | > Jeans aus den USA
Wohnort i.d.R. die gewlinschten | > Bekleidung aus Frankreich
Waren erwerben. > Computerspiel aus Japan
Zeitiiberbriickung Der Handel Uberbriickt die Zeit | > Wintersportbedarf
zwischen Produktion bzw. Liefe- | > Weihnachtsartikel
rung der Waren und ihrer Verwen- | > Apfel, Bananen
dung/Verbrauch durch Lagerung. | > Wein

Mengenausgleich

Der Handel kauft grofe Mengen
ein und verkauft in kleinen Men-
gen. Durch GroBauftrige an die
Hersteller ist fur diese eine kosten-
glinstige Massenfertigung moglich
und der Verbraucher kann in den
von ihm gewlnschten GréBenord-
nungen seinen Bedarf decken.

Diese Funktion erfillt der Handel
bei fast allen Artikeln im Sortiment.
Ausnahmen sind  Einzelanferti-
gungen (Modellkleid) oder Auf-
tragsproduktionen (Mdébelhandel).

Sortimentsfunktion

Der Kunde wiinscht ein vielfaltiges
Angebot. Der Handel stellt sein
Sortiment fir seinen Kundenkreis
zusammen. Dazu ist der Einkauf
bei meist mehreren Lieferanten
notwendig.

Einkauf
> bei Herstellern

> bei GroRhdndlern

> auf Messen

> Uber Importeure

> bei Einkaufsverbdnden

Servicefunktion

AuBer Waren werden haufig Kun-
dendienstleistungen angeboten. Sie
kdénnen sowohl mit dem Kauf einer
Ware verbunden sein (Kiirzen einer
Hose) oder auch nicht (Reinigung
einer Hose).

> Warenzustellung
> Anderung

> Reparatur

> Auswahlsendung
> Aufbau und Installation
> Parkplétze
> Kinderecke

Beratungsfunktion

Oft haben Kunden nur geringe Wa-
renkenntnisse. Im Beratungsgesprach
erhalten sie vom Verkaufspersonal
Informationen und Hilfestellung, um
eine bedarfsgerechte Kaufentschei-
dung treffen zu konnen.

> Beratungsgesprach beim Kauf
einer Kiiche

> Tipps zum richtigen Gebrauch
eines Schnellkochtopfs

> Pflegehinweise beim Kauf einer
Seidenbluse
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Qualitatsfunktion

Bei der Zusammenstellung von Sor-
timenten pruft der Handel durch
Kontrollen, Stichproben und Tests,
ob die Waren seinen Anspriichen
genugt.

Eine Elektrofachmarktkette nimmt
Artikel nur in ihr Sortiment auf,
wenn Funktions- und Sicherheits-
Uberprifungen in eigenen Testla-
bors erfolgreich verlaufen.

Kreditfunktion

In vielen Fillen muss der Kunde die
Ware nicht sofort bezahlen. Der
Handel rdaumt ihm einen Kredit ein
(Finanzierung).

Ein Mo6belhaus wirbt mit einer Ra-
tenzahlung bis zu 72 Monaten fur
nur 2 % Zinsen.

Sozialfunktion

Freizeitfunktion und

Viele Kunden mochten beim Ein-
kaufen etwas ,erleben”. Fur die
einen soll Einkaufen unterhaltsam
sein und fur andere (dltere Men-
schen) sind Kontakte zum Personal
und/oder anderen Kunden wichtig.

> Modenschau

> Sonderveranstaltungen

> Aktionen fir dltere Menschen
oder Familien mit Kindern

> Leseecke mit Kaffee in Buch-
handlung

Wenn der Handel seine Funktionen erfilllt, leistet er ganz wesentlich mehr als Ware lediglich
zu verteilen. Erst dadurch, dass Handelsleistungen erbracht werden, wird ein ,Erzeugnis* zur
~Ware" und damit konsumreif.

Erzeugnis

(Gemiise)

Handelsleistung

(sortieren, abpacken)

Ware

(présentieren)

© Beck

B Absatzwege

Eine Ware kann auf sehr unterschiedliche

Weise vom Hersteller zu den Konsumen-

ten gelangen. Nicht immer, aber in den

meisten Fallen, ist der Einzelhandel daran

beteiligt, wie hier am Beispiel , Kaffee" ge-

zeigt werden soll:

Friher bezogen Einzelhdndler (meist

Fachgeschéfte fur Kaffee, Tee und Ka-

kao) Rohkaffee von ImportgroBhandlern

in Bremen oder Hamburg und rdsteten selbst (Veredelung). Auch hatte der Postversand von
Kaffee ab Rosterei eine grofle Bedeutung. Das hat sich vollig geandert. Heute sind fiir Kaffee die
folgenden , Handelsketten" Ublich:

© Chaay_tee-Stock.adobe.com
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Hersteller GroBhandel Einzelhandel

. Ein Hersteller (Tchibo) verkauft seinen Kaffee tber eigene Verkaufsstellen direkt an die Ver-

braucher.

»
' o

. Ein Hersteller (Hochland Kaffeemanufaktur) beliefert den Einzelhandel mit eigenen Lieferfahr-

zeugen. Er Gbernimmt die Erstbestlickung bei der Er6ffnung des Geschéfts.

» »
> >

. Andere Hersteller (Jacobs, Melitta, Idee Kaffee) beliefern den GroBhandel sowie Einkaufsorga-

nisationen, tber die dann der Einzelhandel seinen Bedarf deckt.

» » »
> > >

. Ein Discounter (ALDI) rostet seinen Kaffee in eigenen GroBrostereien und verkauft den Kaffee

ausschlieBlich als Handelsmarke in den eigenen Filialen.

» »
> >

© Tchibo, Hamburg

Im ersten Fall spricht man von direktem Absatz (weil zwischen Hersteller und Konsumenten keine
Mittler treten), in allen anderen Féllen von indirektem Absatz (weil GroB- und/oder Einzelhandel
eingeschaltet sind und diese fiir Hersteller und Konsumenten Handelsleistungen erbringen).

Abb. Direkter und indirekter Absatz

I AKTIO/N |

Wir haben Kunden im Gesprédch miteinander belauscht. Von welchen Handelsfunktionen ist

die Rede?
a) ,Ich habe nur eine kleine Wohnung und kann nichts lagern. Da ist es gut, dass dieser
Laden gleich in meiner Nachbarschaft liegt."

b) , Vielleicht sind die Preise woanders niedriger, aber hier kann ich mich auf einen ordentli-
chen Kundendienst verlassen.

¢) ,...und wennich am Monatsende ein bisschen knapp bin, kann ich auch anschreiben lassen. "

© Beck
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d) , Ich brauche nichtlange hin und her zu laufen, denn ich finde hier alles unter einem Dach."

e) ,Wenn ich mal nicht weiB, was ich stricken soll, finde ich Vorschldge und Strickmuster im
Woll-Laden."

f) . Als Alleinstehender brauche ich immer nur kleine Mengen. Die kaufe ich im ,Tante-
Emma-Laden’ nebenan.”

g) , Ich richte mich bei meinen Einkdufen immer auch nach den Anzeigen, die donnerstags
in der Zeitung stehen."

h) , ... alles ist tadellos frisch. Ich bin sehr zufrieden."

i) ,...und dann eine Auswahl wie in der GroRstadt."

F1 Erkldren Sie die Funktionen des Handels am Beispiel lhres Ausbildungsbetriebes.

Beschreiben Sie dabei méglichst genau, ob und wie der Betrieb jede einzelne der oben ge-
nannten Funktionen erfullt.

Erstellen Sie eine Tabelle nach folgendem Muster:

Mein Ausbildungsbetrieb:

Handelsfunktion wird bei uns erfiillt durch Angebot an:

Raumiiberbriickung

Erlautern Sie den Mitgliedern lhrer Klasse/Lerngruppe, welche anderen Unternehmen in lh-
rem Betrieb Handelsfunktionen Gbernehmen.

1 Nennen Sie drei Beispiele dafiir, dass Konsumenten selbst Handelsleistungen erbringen.

Sie sind Mitarbeiter(in) im Feinkostgeschéaft Bauer. Bei einem Verkaufsseminar erfahrt Ihr Chef
von Marketingexperten, dass Kunden besonders dann zu Stammkunden werden, wenn sie
zu ihrem Geschaft eine emotionale Bindung haben. Nach seiner Riickkehr bittet er Sie ihm
Vorschldge zu machen, wie man diese emotionale Bindung verstdrken kann. Dazu gibt er
Ihnen folgenden Notizzettel:

Hallo,

bitte machen Sie miv bis Ende dev Woche Vor-
schlige zur Verstirkang der gefiihlsmifSigen
Bindung der Kundschaft an unser Geschift.
Miy sind ﬁ(q&nﬂ/ﬁ Punkte w;k/ttf{q: Benennung
unseres Geschifls, Ladenqestaltung, Warenpri-
sentation, Sorﬁmmtsyesfa/fun_q, Werbemal3-

na/lmen.
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3 Betriebsformen im Einzelhandel

I SITUATION |

Einzelhandelsbetriebe gibt es in einer Vielzahl unterschiedlicher Formen. Die Tabelle zeigt die
Marktanteile der unterschiedlichen Betriebsformen im deutschen Einzelhandel.

Marktanteile von Betriebsformen in Deutschland (HDE, Berlin) Anteil in %
1. Fachgeschifte (nicht filialisiert) 21,3
2. Fachmirkte 15,7
3. Discounter 14,9
4. Filialisten des Fachhandels 14,1
5. SB-Warenhiuser/Verbrauchermarkte 12,7
6. Supermdrkte/traditioneller LEH 9,1
7. Versandhandel 3,7
8. Kauf- und Warenhiuser 25
9. Online-Handel 2,2

10. Sonstige (Convenience, ambulanter Handel) 29

g 1. Notieren Sie auf einem Blatt Papier die Betriebsform Ihres Ausbildungsbetriebs. Erstel-
len Sie in der Klasse eine , Hitliste" der haufigsten Betriebsformen. Vergleichen Sie mit
den Marktanteilen der Betriebsformen in Deutschland und ermitteln Sie den prozen-
tualen Anteil in hrer Berufsschulklasse. Welche Gemeinsamkeiten bzw. Unterschiede
konnen Sie feststellen? Prasentieren Sie das Ergebnis als Wandzeitung in der Schule.

2. Nicht jede Ware findet sich in allen Betriebsformen im Sortiment.

a) Informieren Sie sich in der Sachdarstellung und notieren Sie die Betriebsformen,
bei denen Textilien und Bekleidung angeboten werden.

b) Suchen Sie in der Sachdarstellung die Informationen zur Betriebsform lhres Aus-
bildungsbetriebes. Erstellen Sie damit einen , Steckbrief” lhres Ausbildungsbe-
triebes. Orientieren Sie sich am folgenden Muster:

— Sortimentsdimension, — Sortimentsschwerpunkt, — BetriebsgroRe
- Serviceangebot, — Standort, — Verkaufsform.

3. Fur welche klassischen Betriebsformen sehen Sie im Internet-Handel eine ernsthafte
Konkurrenz?

Il INFORMATIO N |

Betriebsformen geben Auskunft dartiber, welche Leistungen ein Handelsbetrieb seinen Kunden
anbieten will und wie er vorhat, dieses umzusetzen. So erwartet der Kunde in einem Fachgeschéft
ein anderes Sortiment als bei einem Discounter.

Wahrend im Laden- und ambulanten Handel fast immer ein direkter Kontakt zur Ware moglich
ist, wird sie beim Bestellhandel (Versandhaus, Internet) nur als Abbildung préasentiert.

20



