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Fasse Dich kurz ...

So stand es friiher auf allen Telefonzellen. Und nach dieser Devise haben wir auch dieses

Buch entwickelt: Es enthalt einen Extrakt des 929 Seiten starken Lehrbuchs,Gepriifter Han-

delsfachwirt” auf 111 Seiten. Wer

¢ nach einem Seminar noch einmal kurz die wesentlichen Inhalte zum besseren
Behalten nacharbeiten will,

e sich zur Vorbereitung auf die Priifung einen Stoff ins Gedachtnis zuriickholen will,

e nochmals nach kurzen, griffigen Beschreibungen sucht,

dem kann dies Buch eine Hilfe bieten.

Trotz aller Kiirze enthélt das Buch auch weiterhin mehr als eine Auflistung von Stichwor-
ten. Allein mit Stichworten bildet sich im Ged&chtnis kein Netz der Erinnerung. Und eine

Ansammlung reiner Stichworte motiviert nicht zum Lesen!

Wir wiinschen Ihnen viel Erfolg. Wenn Sie uns lhre Erfahrungen schreiben, bedanken wir
uns mit einer kleinen Aufmerksamkeit.

Peter Collier und das Autorenteam
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1. Unternehmensfiihrung und -steuerung

1.1. Voraussetzungen, Chancen und Risiken der unternehmerischen
Tatigkeit

Jede Existenzgriindung birgt Chancen und Risiken. Die Chancen liegen auf der Hand: Man
wird sein ,eigener Herr”, kann das Unternehmen frei gestalten und Hobby und Beruf zu-
sammenbringen; man kann vielleicht auch finanziell gewinnen. Ein Risiko ist, dass der Um-
satz zur Deckung der Kosten und des eigenen Unterhalts nicht ausreichen kdnnte. Das
kann z.B. am scharfen Wettbewerb liegen, an einer sich @ndernden Nachfragestruktur oder
Standortqualitat. Auch personliche Risiken (Krankheit, Unfall, Betriebsunterbrechungen,
Berufsunfahigkeit) und betriebliche Risiken (Elementarschaden, Schadensfalle bei Kunden,
Unfalle von Mitarbeitern) miissen abgesichert werden.

Personliche Voraussetzungen: Man sollte sich einige grundlegende Fragen stellen, wie:
Habe ich auch in schwierigen Phasen starke Nerven? Kann ich begeistern? Stelle ich mich
auch unangenehmen Gesprachen und Situationen? Kann ich auf eine scharfe Trennung
zwischen Freizeit und Beruf verzichten? Habe ich gern mit den Menschen zu tun, wie es
meine Kunden sein werden? Bin ich ausdauernd und zielstrebig?

Fachliche Anforderungen: Verfiige ich (iber die notwendigen Fachkenntnisse? Kenne ich
mich im Kaufmannischen ausreichend aus? Habe ich das Flihrungswissen und die notwen-
digen Produktkenntnisse?

Ein,Nein” bedeutet zwar nicht das Aus der Idee, zeigt aber, wo Voraussetzungen fehlen,
die aufzuholen sind.

Beachtet werden miissen auch die erforderlichen Anmeldungen und Genehmigungen:
Gewerbeanmeldung, ggf. Eintragung ins Handelsregister, Anmeldungen beim Finanzamt,
in der Berufsgenossenschaft, in der Krankenkasse.

1.2. Geschéftsidee und Businessplan

Ein Geschéft machen bedeutet, mit einer Idee dauerhaft mehr Geld zu verdienen, als man
investiert. Der Businessplan fasst die Geschéftsidee zu einem genauen Konzept zusam-
men.

Qualitative Bestandteile zeigen wie die Chancen fiir die Geschaftsidee auf dem Markt ge-
nutzt werden kdnnen. Dabei konkretisiert man das eigene Angebot mit seinen Besonder-
heiten. Es sollte unverwechselbar sein, eine Unique Selling Proposition besitzen. ). Der Bu-
sinessplan gibt auch Auskunft iber die angesprochenen Zielgruppen, die Abgrenzung des
eigenen Tatigkeitsbereichs (inhaltlich und geographisch) sowie das aktuelle Marktvolumen
und seine Entwicklung. Betrachtet werden zudem die Wettbewerber (Anzahl, Gré3e, Markt-



bedeutung, etc.), vorhandene Marktliicken und Marktpreise. Zu berlicksichtigen sind da-
bei externe Bedingungen, wie

e gesetzliche Vorschriften und

e technische und soziale Entwicklungen.

Einen wichtigen Bereich des Businessplans nehmen auch die absatzpolitischen Instrumen-
te und ihre Verzahnung in der Marketingkonzeption ein (z.B. Distributionswege, Sortiment,
Preisgestaltung und Kommunikation).

Zu den quantitativen Bestandteilen des Businessplans gehort die Finanzierung (s. hier-
zu Kapitel 1.7). Vor der Existenzgriindung ist zunachst der Kapitalbedarf zu ermitteln. Der
fallt im Handel vor allem fiir

e den Anfangswarenbestand,

e die Ladeneinrichtung,

e gdf. das Gebdude,

e die Griindungskosten, aber auch

* die Anlaufkosten an.

Der Finanzierungsplan zeigt sodann, mit welchen Finanzierungsmitteln der Kapitalbedarf
gedeckt werden soll. Der Ertragsplan) stellt die geplanten Umsatzerlose dem Warenein-
satz, den Aufwendungen gegenliiber und ermittelt damit das Betriebsergebnis. Der Liqui-
ditatsplan stellt die erwarteten Einnahmen und Ausgaben einer Periode (Woche, Monat)
gegeniiber und bildet damit die Zahlungsfahigkeit (Liquiditat) ab.

Auch eine Geschéftsiibernahme erfordert eine genaue Vorbereitung: Bekanntheit am
Markt, bestehende Kunden- und Lieferantenbeziehungen, vorhandene Betriebsrdume und
ein Mitarbeiterteam konnen ein Vorteil sein — aber auch ein Nachteil, wenn z.B. die Raume
eine Auffrischung bendtigen oder mittelmaBige Mitarbeiter nach § 613a BGB ibernom-
men werden missen. Auch der immaterielle Firmenwert ist zu berechnen. Die Bewertung
eines bestehenden Unternehmens kann nach der Substanzwert- und die Ertragswert-
methode erfolgen. Erstere geht von den aktuellen Vermégens- und Schuldenwerten aus,
wahrend die zweite zukunftsorientiert fragt, welchen Ertrag das Unternehmen auf Basis
der Vergangenheitswerte erreichen kann.

Beim Unternehmenskauf geht das Eigentum gegen Zahlung eines Kaufpreises oder einer
Rente auf den Nachfolger liber. Bei der Pacht stellt der Verpachter Geschaftsraume, Einrich-
tung und samtliche Rechte gegen Zahlung eines Pachtzinses zur Verfiigung. Ein Pachtver-
trag wird auf eine bestimmte Zeit abgeschlossen.

Das Outsourcing bietet eine Chance, wenn ein Unternehmen eine Funktion nicht mehr
wahrnehmen kann. Die Griinde kdnnen vielfaltig sein: Spezialisten konnen eine Funkti-
on besser erfiillen, Kapazitdten miissen nicht standig bereitgehalten werden (geringere
Fixkosten) und das Unternehmen kann sich auf die Kernaufgaben und seine besonderen
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5. Vertriebssteuerung

5.1. Vertriebsstrategien

Grundlage sind die Unternehmensziele. Ein strategisches Unternehmensziel eines Discoun-
ters kdnnte z.B. die Marktfiihrerschaft sein, eine operatives die Kostenminimierung. Daraus
kann sich als strategisches Marketingziel die flichendeckende Versorgung mit niedrigprei-
sigen Foods und als taktisches Marketingziel die Sicherung der Standorte in Deutschland
ableiten. Operative Marketingziele: z.B. Werbeziele mit wochentlicher Aktionsware. Vor-
aussetzung sind die Markt- und Kundenanalyse, Distributionsanalyse und Umfeldanalyse.
Okonomische Kriterien der Marktanalyse sind Marktanteil, Umsatz, Gewinn, Finanzkraft.
Innerbetriebliche Kriterien sind Qualifikation der Mitarbeiter, Gr6e, Standort.
Soziodkonomische und psychografische Kriterien sind Anzahl und Struktur der Abnehmer.
Absatzwegespezifische Kriterien sind die Besonderheiten der zu vermarktenden Produkte,
Umfang und Art des Verkaufsprogramms und Konkurrenzsituation.

Umfeldspezifische Kriterien sind die volkswirtschaftliche Situation, Bevolkerungsentwick-
lung, Okologie, Technik, Politik, Recht, Kultur.

Planungsinstrumente wie die SWOT-Analyse und die Portfolioanalyse kénnen herangezo-
gen werden, um daraus Strategien abzuleiten. Je nach dem Ergebnis kann man bestimm-
te Vertriebsstrategien fiir den Markt entwickeln (vgl. Kap. 3 Handelsmarketing). Den ausge-
wahlten Strategien kdnnen bestimmte Betriebsformen des Einzelhandels zugeordnet wer-
den. Die Nischenstrategie ist beispielsweise typisch fiir ein Spezialgeschaft.

Beim Key Account-Management sind die einzelnen Unternehmenssparten nach Kunden
oder Kundengruppen gegliedert. Ziel: Mehr Kundennahe. So versuchen Lieferanten, be-
sonders wichtige Schliisselkunden besser zu betreuen. Eine libliche Einteilung der Kunden
ist die in A-Kunden, B-Kunden und C-Kunden. (Zur ABC-Analyse siehe Kapitel Handelsmar-
keting.) Die A-Kunden, die einen hohen Umsatz erzielen, werden dann jeweils einem Key
Account Manager zugeordnet.

Aber auch andere Kunden kénnen interessant sein: Bei Entwicklungskunden vermutet der
Lieferant, dass sie zukiinftig einen hheren Umsatz machen werden. Deshalb werden sie
aufgebaut. Bei Wachstumskunden ist das Wachstum tatsachlich vorhanden. Ein weiteres
Entscheidungskriterium, Kunden nach Key Accounts einzuteilen, ist der Deckungsbeitrag.
Kunden mit Marktbedeutung sind Kunden mit einem hohen Umsatz, die am Markt Ein-
fluss ausiiben. Ist ein Einzelhdndler ,Prestigetrdger”, so kann dies auf den Lieferanten posi-
tiv ausstrahlen (Irradiationseffekt). Manche Einzelhandler gelten in ihrer Branche als,Wort-
fihrer”. Auch bei ihnen ist es sinnvoll, sie als Schliisselkunden zu betrachten. Knowhow-Tra-
ger verfiligen (iber spezifisches Wissen; die Zusammenarbeit mit ihnen kann ebenfalls fiir
den Lieferanten niitzlich sein. Steigbligelhalter ist ein Kunde, der eine Vorreiterrolle in der
Einflihrung und Umsetzung einer bestimmten Technologie oder Dienstleistung einnimmt.
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Die Zusammenarbeit mit ihm ist wichtig. Die Organisation eines,Komplexen Kunden” ver-
langt eine spezielle Betreuung. Angstkunden sind solche Kunden, die gern im Einkauf Lie-
feranten gegeneinander ausspielen. Entscheidungsmultiplikatoren, z.B. Einkaufsverbande,
konnen ebenso niitzlich sein.

Ziele des KAM: Intensivierung des Kundenkontakts — Kundenbindung — Individuelles Ein-
gehen auf kundenspezifische Bediirfnisse — Biindelung der Unternehmensaktivitaten —
Verbesserung der Wettbewerbsposition — Bessere Kontrolle der Verkaufsziele.

Der Key Account Manager selbst muss ein Multitalent sein. Er muss die eigene Organisati-
on wie die des Schliisselkunden gut kennen. Er Ist Verhandlungs- und Koordinationspart-
ner fiir den Schliisselkunden, pflegt die Kundenkontakte und entwickelt kundenspezifische
Marketingkonzepte, er bearbeitet und koordiniert die Kundenwiinsche, betreibt das Waren-
gruppenmanagement, plant und promotet die Produkte und kontrolliert die Verkaufsziele.

Vertriebsstrategie-Konzepte

Franchising (s. hierzu auch Kapitel 3)

Eine Kooperationsform, bei der ein Franchisegeber einem rechtlich selbststandigen Fran-
chisenehmer gegen Entgelt das Recht einraumt, Waren oder Dienstleistungen unter Ver-
wendung seines Namens und Konzepts abzusetzen.

Multi-Channel-Strategie

Hier werden mehrere Absatzkanale parallel genutzt. Auftritt der Marke in verschiedenen
Kandlen. Innerhalb eines Vertriebskanals wird auf den jeweils anderen Kanal hingewie-
sen. Kunden miissen Absatzwege kombiniert nutzen kdnnen. Mogliche Effekte einer Mul-
ti-Channel-Strategie: Kannibalisierungseffekt (Der online-Umsatz geht zu Lasten des sta-
tiondren Umsatzes), Mehrumsatz (Férderung des stationdren Umsatzes durch Online-Auf-
tritt), Image-Effekte, Erhohung der Kundenzufriedenheit, Preisvergleichsmdglichkeit mit
Mitbewerbern

Die Vertriebsstrategie soll auch die Kundenzufriedenheit fordern. Eine Moglichkeit hier-
fiir: Die USP Unique Selling Proposition (Alleinstellungsmerkmal)

Im Produktlebenszyklus (PLZ) zeigt sich, dass das Alleinstellungsmerkmal nur in den ers-
ten beiden Phasen auf ungesattigten Markten sehr gut funktioniert. Eine weitere Mog-
lichkeit ist die zielgruppenspezifische Ansprache. Wenn ein Handelsunternehmen je nach
Zielgruppe unterschiedliche Vertriebswege anbietet, ist auch dies ein Ansatz strategischer
Kundenbindung.

Customer Relationship Management (CRM)

Die zunehmende Verschérfung des Wettbewerbs hat das Kundenbeziehungsmanagement
immer bedeutender werden lassen. Zur Kundenbeziehungspflege gehort:
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6. Handelslogistik

6.1. Planen, Steuern, Kontrollieren und Optimieren der Logistikkette

Innerhalb der Logistik werden alle innerbetrieblichen und auBerbetrieblichen Material-,
Waren-, Geld- und Informationsstrome abgebildet (Logistikkette oder Supply Chain).
Die Logistikkette erstreckt sich vom Lieferanten auf der Beschaffungsseite bis zum Kunden
auf der Vertriebsseite. Die Optimierung der Logistikkette ist eine zentrale Zielsetzung und
kann nachfrageorientiert oder versorgungsorientiert geschehen.

Beschaffungslogistik: Im Einkauf liegt der Gewinn. Diesen Grundsatz verfolgen in Handels-
unternehmen nicht nur die Einkaufer, sondern auch die Logistiker. Bereits bei der Liefe-
rantenauswahl sollte der Einkauf die Logistik in die Verhandlungen einbeziehen.

Der Handel kann den direkten Beschaffungsweg nutzen, indem direkt beim Hersteller die
Ware gekauft wird. Gro3e Handelsunternehmen bauen Beziehungen zur Industrie auf und
pflegen diese langfristigen Geschaftsbeziehungen dauerhaft. Kleine Handelsunternehmen
konnen oftmals nur den indirekten Beschaffungsweg nutzen, da es lhnen verwehrt sein
kann, direkt beim Hersteller zu ordern, falls Mindestbestellmengen nicht erreicht werden.
Eine gute Mdglichkeit fiir mittelstandische und kleine Einzelhandelsbetriebe ist es, beim
GroBhandel einzukaufen. Da der GroBhandel ein Lager vorhalt und das Lagerrisiko tiber-
nimmt, ist die Lieferzeit flir den Einzelhandel meist sehr gering. Bei kleinen Mengen ist
in vielen Féllen die Bestellung beim GroBBhandel die einzige Mdglichkeit fiir den Einzel-
handel, Ware zu beschaffen. In Verbundgruppen, Einkaufsverbanden oder -kontoren or-
ganisieren sich heutzutage mittelstandische Unternehmen und Kleinbetriebe aus vielen
Branchen: Sie binden sich mit einem groBen Teil ihres Einkaufs an die Verbundgruppe und
beziehen ihre Ware hieriiber.

Das hat viele Vorteile: Nur so ist es ihnen mdglich, Einstandspreise wie die gro3en Filialis-
ten zu erzielen und Handelsmarken einzufiihren. AuBerdem kann die Verbundgruppe die
Rechnungsregulierung und gegen eine Delkrederegebiihr die Haftung fiir die Einkaufe ih-
rer Mitglieder ilbernehmen. Auch die GroBunternehmen kooperieren, um Einkaufsmengen
zu biindeln. Das geschieht immer dann, wenn das Bestellvolumen fiir den einzelnen Grof3-
betrieb bereits so grof3 ist, dass damit allein keine weiteren Bezugs- und Beschaffungskosten
gesenkt werden kdnnen. Direkte Beschaffungswege sind das Direkt-, Strecken- und Vermitt-
lungsgeschéft. Da beim Direktgeschaft der Warenfluss auf direktem Wege zwischen Liefe-
rant und Abnehmer erfolgt, ist dieser Beschaffungsweg meist der schnellste und auch kos-
tengiinstigste, und die Bezahlung erfolgt ebenfalls direkt an den Lieferanten. Der direkte
Warenfluss zwischen Lieferant und Handel bewirkt eine schnelle Lieferung, héhere Kosten
entstehen durch die Zwischenstufe GroBhandel. Das Vermittlungsgeschaft nutzt der Han-
del meist nur dann, wenn es sich um grof3e Einkaufsprojekte von A-Artikeln handelt. Der
Vermittler stellt eine Geschaftsbeziehung zwischen Lieferant und Handelsunternehmen her.
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Lagerlogistik

Ein klassisches Vorratslager soll es den Handelsunternehmen ermdglichen, Produkte, die an
einem anderen Ort produziert worden sind, zwischenzulagern und spater an den Nachfra-
geort zu liefern. Wenn sich die Zeitpunkte von Produktion und Nachfrage unterscheiden,
muss die Lagerhaltung diesen Zeitraum tberbriicken. Man spricht von der zeitlichen Aus-
gleichsfunktion. Wahrend die quantitative Ausgleichsfunktion bedeutet, dass durch die
Produktion groBerer Stiickzahlen die Kapazitaten optimal ausgelastet bzw. die fixen Kos-
ten auf groBere Stiickzahlen umgelegt werden, bietet der Hersteller bei der qualitativen
Ausgleichsfunktion Produkte an, aus denen der Handel verschiedene Sortimente anhand
der Kundenbediirfnisse zusammenstellt.

Die Lagerung der Ware ist unumgénglich, im Einzelhandel noch stérker als im Grohandel.
Zum Verkaufslager gehoren die Verkaufsraume, in denen die Waren des AbholgroBhandels
und des Einzelhandels dem Kunden angeboten werden und zugdnglich sind. Es dient ne-
ben der Lagerung als wichtiges Absatzinstrument. Die Vorrats-/Reservelager dienen der
Sicherung der Lieferfahigkeit und Verkaufsbereitschaft. Im Manipulationslager werden die
Waren fiir den Verkauf vorbereitet wie z.B. durch Veranderung oder Verbesserung der Ware
sowie Herstellung der Verkaufsfahigkeit. Im AuBBenlager (offenes Lager) werden nur wit-
terungsunabhdngige Waren im Freien gelagert. Beim Innenlager wird die Ware in Gebdu-
den oder Hallen gelagert. Diese geschlossenen Lager bieten optimale Sicherheit und gute
Kontrollmdglichkeiten, wahrend Speziallager eingerichtet werden, wenn die Ware einen
besonderen Schutz bendtigt, oder um warenspezifische Anforderungen zu erfiillen oder
gesetzliche Vorschriften einzuhalten.

Das Eigenlager fiihrt das Handelsunternehmen selbst und verwaltet dieses auch, wéh-
rend bei einem Fremdlager die Lagerhaltung auf ein Dienstleistungsunternehmen wie
z.B. Speditionen oder Logistiker ibertragen wird. Das geschieht in den meisten Fallen aus
Kostengriinden oder wenn die Lagerhaltung eine besondere Ausstattung erfordert. Han-
delsunternehmen nutzen die Fremdlager auch, um zeitlich begrenzt groBere Warenpar-
tien unterzubringen.

Eine Besonderheit des Fremdlagers stellt das Konsignationslager dar: Der Lieferant stellt
in den Raumlichkeiten des Kunden Ware zur Verfligung. Die dort gelagerte Ware ist Eigen-
tum des Lieferanten und kann nach Bedarf vom Kunden entnommen werden. Die Abrech-
nung erfolgt je nach Vereinbarung z.B. monatlich oder quartalsmaRig.

In einem Zentrallager werden die gesamten Waren eines Handelsbetriebes zusammen-
gefasst und an einem Ort gelagert. Wenn ein Handelsunternehmen Regionallager unter-
hdlt oder die Ware direkt in den Niederlassungen oder Filialen lagert, wird die Ware dezen-
tral gelagert.
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Strategische Planung «--«c.eeeueeennnee. 13
Strategische Ziele --+evvueeeeneeennnennnnen. 13
Streckengeschéft «..ccooeuvevnenns 51,64,79
=] 1R 45
Strichcod@.eeeeeeeeeiriiiniiiniinnnns 78,104
StUCKKOSEEN v+ veeeeeannnneeeeeeeennnneeneann 17
Substanzwertmethode «..ccevvvenennnne. 10
SUbStItUtioNSPriNZip «vxeevvennerniennennns 12
Suchmaschinen-Optimierung ........... 65
Suchtprobleme .«ceeveeveeeenieiiieninnen. 41
Suchzeiten «eeeeveeiiiiieiiiiiiiiiininns 95
Supply Chain -eeeeeeeeneennneens. 77,80, 97,
101, 105, 109
Supply Chain Management -......... 77,97
Supply Side «eeeeneiniiiiiiniiiiinnen. 80, 105
SWOT-Analyse «++veneeeenee 19, 22,29, 50, 91
Taktische Ziele seeeeeeeiiiiiiiiiiiniinnnnnns 13
Target COSting ««ceeeeenrevneennenniinnennnes 19
Tarifvertragsrecht ««..veeeeuneeeinnnneenns 45
Tauschung «-eeeveenenniiiiiiiiinnnnne. 71
Tausenderpreis ««c.oevuveeeeniennninennne. 61
TaXONOMIE +eeervrrinnriiinniiinneiinnnes 32,35
Teamentwicklung -«ceeveeeveniennninennne. 38
Teilerhebung «eeveevevniiiiiniiniiiinnne. 49
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Teilkostenrechnung ««eecvvennenne 15,16, 17
Teilzeitbeschaftigung «eeoeevvenneenennes 42
Telefonwerbung..«ceeeeeeeeemneeeennnneens 71
Tendenz zur Milde «eeeeeeeenenernnennennns 34
Tensororganisation ««..cveveeneuneaninnins 12
Termingeschéft..c..ccoveeveniiinniiniennes 89
Tod des Arbeitnehmers ««ceovevenenenenen. 44
TO-dO-LiSte ceevveeenerrinueriineriiianennnns 27
Tonality «eeveevenvnninniniinininn, 61
Total Quality Management «.....c..c...et 23
Tourenplanung ««.ceeeeveneenennes 51,81,105
Trade Promotion «eeeeeereeeeeeneeeneaneanns 58
Trading down «eeveeeeieennninnennnee. 57,109
Trading up «eeeeeeeeneennenninnnennnee. 57,109
Training-on-the-job «..coovvvvviniiniiniins 31
Transithandel «eeeeeeeeiiieiiiiiiiinnnnn, 113
Transithandelsgeschéfte ................. 13
Transport «eeeeeenvinviniuiinninnins 78,79,81,

82,83, 85,105,106, 115,118
TranSpPOItProZesse ««eeeeeeeenernnernnennes 81
Transportrisiko ««ceeveeeeeeveneinnennienns 114
TranspoOrtsteUeruNg «-eeeeeeeveeneennenns 105
Transportversicherung ««...cooeuvennenne. 114
Trendforschung «--eeeeeeeeneeennnennnneen. 56
Trends ceeeeveiiriiiiiiiiiiiiiiiiiinen 46,73
Trennungsgesprach «..coeevueninninnins 38
Uberfiihrung in den freien Verkehr..... 114
Umfeldanalyse «...oeeeeemnnreennnnnnens 48,91
UMSatZSteUEer ««vveeeeeeeannnnnens 24,56,115
Umweltanalyse ....cooveenvenienniinnnnnen. 19
Umweltmanagement «...cooevuveenennen. 23
Umweltschutz «ceeeeeeereneeeinnnnnn 23,32,83
UNerreporting ««ee-eeeeeeeeeeeenneennnnes 50
Unique Selling Proposition ........ 9,50,92
Unlautere geschéftliche

Handlungen -«ceeoeeveeennnennnnennnneen. 70
UNErlassen «eeeeeeeeeeeeeenenneeeeeceannnnns 71
Unterlassung «-eceeeeeveenienienniinninnen. 72
Unterlassungserklarung «.....ccoeeeeennes 72



Unternehmensfiihrung -....c..eeeee. 26,53

Unternehmenskauf ««ceeeeeeeeeeeniinnnnnns 10
Unternehmensleitbild -...coeveneenennenn. 26
Unternehmensziele.coeeeeeeeeiininnnnann. 13
Unternehmergesellschaft
haftungsbeschrankt -«c..oeeveneeenneens. 25
Unternehmerlohn «.ceeveevviiiiiiiiiiinnns 9
UNterweisungen «ce.eeeeeeeneeneenenneen. 32
Unzuldssige Fragen «..c..cooveenvennennnee. 42
Urheber.ceeeeviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinnnn, 72
Urheberrecht «eeeeeeeeriiiiiiiieniiinnnnns 72
Ursprungslandprinzip ««..c.oveeveennennes 115
Ursprungszeugnis ««.eceeeeeeeeneennennse 118
UWG «vvvevvvemnnnnnennneenneneeeeeeeennes 70,71
Variable KOSten «eeeeeeeeeenneeeeeenannns 15,17
Vendor-Managed Inventory .......... 74,79
Verband «ceeeeeveeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiie 72
Verbraucherschutz..........cooceevee. 46,70
Verbraucherverband -«ceeeeevvveeiiinnnn, 72
Verbundkaufe «cceeeveeiiiiiiiiiiiinnennns 95
Verbundplatzierung ««..ccveeneinnennne. 926
Vergleichende Werbung «....cevvvnveennns 71
Vergltungsformen «...eceeueeeeinnnennn. 29
Verhaltensbedingte Kiindigung -.-...... 44
Verjahrung -« eeeveeenniiniiininniinnnne. 90
Verkaufermarkteeeeeeeeereeneeeeeneenaenns 46
Verkaufsflache «..oeeevennenenes 48,64, 83,95
Verkaufsforderung -..... 55,58, 60,98, 108
Verkaufskonzepte -««--eeevueennneennneenn. 51
Verlegte Inventur ««e..oeeveeeeeneennneens. 86
Vermittlungsgeschdft ...........ccoeeee 101
Verpachter «cvvevenviiniinniniininin, 10
Verpackungsgesetz .. ceveeveuvinrininninns 83
Verpflichtungsgeschéft «.....cc.oeuveeneee 88
Versandhandel «.coevevnennnnnnn. 47,48, 51
Versetzungen «..eeeeeeeeeenenniinnennne. 30,33
Versetzungsplan «-.c.oveeeeenieniinennee. 31
Versicherungsdokumente «.............. 117
Verteilerschllissel «eeeeeeerneeeeeeeiannnnns 16
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Vertikale Kooperation «.....coeunenninnins 13
Vertragsfreihgit.«..eeeeeeeneeennennnn. 87
Vertragsstrafe «..coeeeveeiiniiiiiiniinne. 72
Vertriebsstrategien ........................ 91
Verzug - evvevvenenninniniiniininininin, 89
Virales Marketing -««-eeeeeeeenneennnneen. 62
Virtuelle Marktpldtze -..coevvevnennnennes 76
ViSION +eevnniiiiniiiiiiiiiiiiiiiiiiieenas 13
Visualisierung «-.ceoeeeveenienneininninnne. 12
Visual Merchandising..«....cocoueune 59,108
Volkswirtschaftliche Gesamtrechnung - 66
Vollbeschaftigung «««-oeevveneenennes 68, 69
Vollerhebung ««-eevvenneenieniinninninnnes 49
Vollkommener Markt «eeeeeeeeeeiininnnnes 67
Vollkostenrechnung ««.eceveenennennes 15,16
Vorratsbeschaffung....cooeeevniennnnns 108
Vorratslager-«.cooeeeveneiiiniiiiiiiinss 102
Vorstellungsgesprach «............ 30,31,42
VOISTEUET cvvvveeerrrriiniineetieiiiinnneeens 24
Vorwartskalkulation ««eeeeeeeeeeeieannnnn 18
WEhrung «eeeeeeveniinniiiiiniinninin. 69
Wahrungsrisiko -«««eeveeeemueeennnennnnees 114
Warenausgangskontrolle «............... 103
Warenbestand «ceeeeeeeeeieinnennn. 10, 85, 86
Wareneingangskontrolle «................ 85
Wareneinsatz ««ceeeeeeeeeeerenneecaneens 10, 86
Warenflache «eeeeeeeeeineiiiiniiiienennns 95
Warenfluss «-eeeeevennens 53,79,80,101,103
WarenflussSteuerung --««-««eeeeeeeueeeens 79
Warengruppenmanagement......... 92,94
Warenmanipulation «..c.oeeeeeeniennienss 103
Warenplatzierung-.....ccoveeneennennnennes 95
Warenprdasentation ........... 48,59, 81,98
Warenwirtschaftssystem......... 78,79, 80,
84,97,103,105,112
WechselKUrs «oeeeeeeeerineriineeiiinnnnnnes 69
Weihnachtsgeld «--ceeeeeeenneinnnennnnenn. 42
Weisungsrecht «.ceveeveenieniinniniinne. 42
Werbebotschaft ««eeeeeeeeeeeieeenennens 61,62



Werbeerfolgskontrolle «......oeevviinnnins 62

Werbeetat coeeeeeeeeereineeriieiiiieeeinens 61
Werbeklarheit «ceeeeeeeeeeeieeiiiinnennnnns 71
Werbekonzeption -«ceeveeeneeennnennnnee. 61
Werbekosten «eeeeeeeeneeeieeiiiinneeeennn 11
Werbemittel «eeeeeeeernieeeeneiinnnnnns 61,62
Werbetrager -.c.oeeveenennienninnns 31,61, 62
Werbewahrheit.ceeeeeeeeeeieeiiiinnennnnns 71
Werbeziele «cevereeiiiiiiiiiiiniiiinnnnn. 61,91
Werbungskosten ««.ceeeeeeeneeennennnnee. 24
WeErK «evriiieiiiiiiiiii i iiii e 72
Werkverkehr ««ceeeeeviiiiiiiiiiiiiiiian 105
Wertschopfungskette «....coovveeeees 18,77,
79, 80, 96,97, 106, 109
Wertzoll «vvevvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiin 119
Wettbewerb ««ceeveeriiiiiiiiiiiinnnnn. 70,72
Wettbewerber «oeveeeeeeeeneannnn 9,104, 109
Wettbewerbsanalyse «---cceeeeeeennnnee. 48
Wettbewerbsrecht ««eeeeeeeeneeeneeneennns 70
Wettbewerbszentrale «.....coeuveninins 72
Wheel of retailing «+-««-eeeeveuseeeennnnans 47
Widerrufsrecht «eeeeeeeeeeeneeneenennnennnn 88
Willenserklarung «--«ce-eeeuneennneenn. 87,88
Wirtschaftlichkeit ««eeeeeeeeneeneennennnn 14
WirtschaftsausSChUSS <« eeeeeeeeenneeeeannn 45
World Trade Organisation................ 119
XYZ- Analyse . .ceoevnrenniiniinninnns 18,73,74
Zahlungsbedingungen ........ 99,116,118
Zahlungsfahigkeit --«eeoeeeeneeennennnnee. 10
Zahlungsrisiko «eeeeeeeenneeiinneniinnene. 113
Zahlungsverkehr ....coocveniniines 114,118
Zahlungsverzug ««--ceeeeeeenseennnennnnees 89
Zeitdiebe voevviiiiiiiiiiii 28
ZEItTIESSOr ceeenereneaeanneaneeneenneennennas 28
Zeitlohn «eeveiiiiiiiiii 36
Zeitplansystem «.eeeeeenieiiiniiiiiiiiiinns 28
Zeitrabatte «eeeererieiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiaen 99
Zeit- und Selbstmanagement ........ 27,29
Zentraleinkauf«eeeeeeeeeeeeiiiiiiiiininnnns 75
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Zentralitat coeeeeeeneiiiiiniiiiiiiiiinns 54
Zentrallager .. coevevenniinnennne. 75,79,102
Zielgruppe «e.veeeeenieniiiiiiinns 9,47,48,
49,51, 59, 63,92,93,98, 109
Zielgruppenbestimmung «-««.ceeeveennes 61
Zielvereinbarung...ce.eeeevvunnneennn. 34,35
Zielvereinbarungsgesprach «............. 38
o] |1 119
ZOIWeErt cevveeneiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiaes 114
Zufallsauswahlverfahren.................. 49
ZusammensChlUSS «veeereeeenreeeiieeennnns 72
ZUSAtZKOSTEN «veeveenernneeneenneaneanns 14,15
ZUSTIMMUNG e eevevnrennernnennrinnennenne. 44
Zuwiderhandlung--«--eeevueeennennnnenn. 72
Zweckaufwand «eceeeeeeneeneiieiineineanns 14
Zweipunktklauseln «...c.ooeeiiiiiiiiiini. 116



Die diirfen Fachwirte mit in die IHK-Priifung nehmen:

Gesetzestexte

fiir Fachwirte und andere
IHK-Weiterbildungspriifungen

Rechtsanwalt Rolf H. Stich

In dieser speziellen Gesetzessammlung fin-
den Sie 64 (Stand 2021) gesetzliche Vor-
schriften, die fiir alle Fachwirte von Belang
sind, teilweise in Auszligen. Vom Allgemei-
nen Gleichbehandlungsgesetz tiber BGB,
HGB, Arbeits- und Wettbewerbsrecht bis zur
Zivilprozessordnung.

W weConsult

lhr Vorteil:

e Alles in einem Band

e Mit Querverweisen auf andere Gesetze

e Jahrlich aktualisiert

e Detaillierte Inhaltsiibersicht mit den einzelnen Paragrafen

Gesetzestexte fiir Fachwirte, 1505 Seiten, 22 €
ISBN 978-3-948633-23-3




Das Fachbuch mit dem gesamten Priifungsstoff:

A

Das gesamte Fachwissen
mit vielen Beispielen aus der Praxis
01

Auf 928 Seiten finden Sie das gesamte Fachwissen. Ein,,Modellunternehmen”
begleitet Sie auf dem Weg mit vielen Beispielen aus der Praxis.

Unsere Devise: Das Fachwissen ist schon schwer genug. Da muss die Sprache gut
verstandlich sein!

Viele Fragen zur Selbstkontrolle und eine komplette Priifungssimulation helfen
Ihnen, fit fiir die Priifung zu werden.

Gepriifte/r Handelsfachwirt/in, 928 S., vierfarbig, gebunden, 74 €
ISBN der dritten Auflage: 978-3-948633-21-9




Zur Vorbereitung auf die Priifung:

a

Intensivtraining

fiir eine erfolgreiche IHK-Priifung

Aufgaben- und Losungssatze
mit den aktuellen Prifungsthemen!

Vier komplette Aufgaben- und Lésungssatze fiir die gesamte Priifung.
Mit aktuellen Priifungsthemen.

Intensivtraining Gepr. Handelsfachwirt/in, 326 Seiten, 25 €
ISBN der 14. Auflage: 978-3-948633-03-5






