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Ein kleiner Wegweiser zu diesem Lehrbuch
Die Titelzeile zeigt Innen das aktuelle Kapitel und Unterkapitel:

1 Unternehmensfiihrung und Steuerung 1.2 Geschéftsidee und Businessplan

Sie finden im Buch immer wieder Fallbeispiele aus der Praxis, anschaulich am Beispiel des
Modellunternehmens Trinkmann.

Definitionen sind zum leichteren Lernen rétlich unterlegt und kursiv gedruckt.

Exkurse zeigen Ihnen den Stoff, der sich zwar nicht im Rahmenplan findet, den man jedoch
zum Erkennen des Gesamtzusammenhangs auch wissen sollte.

Was Sie unbedingt im Kopf behalten sollen, haben wir als Merksatz herausgehoben.

Aufgaben zur Selbstkontrolle finden Sie am Ende eines jeden Handlungsbereichs.

HFW_Buchdatei_Einzelkapitel.indb 3 06.08.18 09:56



HFW_Buchdatei_Einzelkapitel.indb 4 06.08.18 09:56



Inhaltsverzeichnis

StatteinesVorworts ... . . o oottt i e e e e 17
Teil A
Zwei hilfreicheVorkapitel . . ... ... ... .. it i i 21
Das Modellunternehmen ,Trinkmann GmbH” stelltsichvor. . . . . ............. ... ... 21
Lern-und Arbeitsmethodik . . . . .. .. ... . e e 23
Einige Grundsatze Uberdaslernen . . . . ... ... e 23
Teil B
1.Unternehmensfithrungund -steuerung. . . . . . ... ... i it 33
1.1 Voraussetzungen, Chancen und Risiken der unternehmerischen Tatigkeit . ............ 33
1.1.1 Vor- und Nachteile unternehmerischer Selbststandigkeit . . . .. .................. 33
1.1.2 Personliche und fachliche Voraussetzungen . . . ... ... ... ... 35
1.1.3 Anmeldungen und Genehmigungen. . . . ... ... 36
1.2 Geschaftsideeund Businessplan. . . . . . ... . ittt e e e e e 37
1.2.1 Die Geschaftsidee. . . . . ..ot 37
1.2.2 Bestandteile der Geschaftsidee . . . . .. ... . .. 37
1.2.3 DerBusinessplan . . .. ... 38
1.2.4 Was bei einer Geschaftsiibernahme zu beachtenist . . .. ... ... ... ... ... .... 42
1.2.5 Die Unternehmensbewertung. . . . . .. ... it 42
1.3 Die Unternehmensorganisation . . . . .. ... .. i ittt ittt it it i 45
1.3.1 Die Anforderungen an eine Organisation . . . . .. ... ... i, 45
1.3.2 Organisation als Fiihrungsaufgabe . . . . .. .. ... .. ... .. .. . . . . . . . 46
1.3.3 Die Aufbauorganisation. . . . . . ... 49
1.3.4 Die Ablauforganisation . . . . ... ... 54
1.3.5 Anpassung der Organisation. . . . . . . ..ottt 56
1.3.6 Unternehmensorganisation und Kooperationen . ... ........... ... .. ........ 57
1.4. Die Managementaufgabenim Unternehmen . . . .. ... ... .. . . o o oL 57
1.4.1 Leitbild, Corporate Identityund Ziele . .. ... ... .. . . . . . . 58
1.4.2 Strategie und strategische Planung. . . . . . .. ... .. .. . 59
143 0perative Planung . . . . . . oo 60
1.5 Das betriebliche Rechnungswesen . . . .. ... ... . ittt ittt 61
1.5.1Vom externen und internen Rechnungswesen. . . . . ....... ... ... 61
1.5.2DieFinanzbuchhaltung . . . . .. ... ... . . 62

HFW_Buchdatei_Einzelkapitel.indb 5 06.08.18 09:56



1.53DieBilanz. . . . . e 62

1.5.4 Die Gewinn- und Verlustrechnung (G+V) . . ... ... . i 63
1.5.5 Die Kosten- und Leistungsrechnung . . . . .. .. o i 65
1.5.6 Die Gliederung der Kosten- und Leistungsrechnung . . . . .. .................... 69
1.5.7 Aufgaben, Bereiche und Ziele des Controllings . . . ........ ... ... .. .......... 84
) 2T T 10 1= T T 929
1.6.1 Finanzwirtschaftliche Grundsatze und Ziele im Unternehmen . . . .. . .............. 99
1.6.2 Wichtige finanzwirtschaftliche Kennzahlen. . . . . ... ... ... .. ... ... ...... 100
1.6.3 AuBen-und Innenfinanzierung . . . . .. ... .. 102
1.6.4 Kreditsicherheiten . . . . .. ... 111
1.7 Risikomanagement, Qualitditsmanagement und Umweltmanagement .. ............ 114
1.7.1 Risikomanagement in der betrieblichen Organisation . . . .. ................... 114
1.7.2 Qualitatsmanagement. . . . . . ..t e 118
1.73Umweltmanagement . . . ... e 121
1.8 Rechtsfragen zur Unternehmensfithrung . . . . .. ... .. ... .. .. . . .. 123
1.8.1 Grundlagen des Steuerrechts . . . . ... ... .. 123
1.8.2 Gesellschaftsrecht — Rechtsformen der Unternehmen . . ... ... ... ... ... ...... 128
1.8.3 DieVollmachtim Handelsgewerbe . . . . . ... ... .. . . 134
1.8.4Insolvenzund Liquidation . . . . ... .. .. .. 135
1.9 Aufgaben zur Selbstkontrolle . . ... ... ... ... ... i e 137
1.9.1 Unternehmensfiihrung allgemein . . ... ... ... . . 137
1.9.2 Rechtsfragen in Unternehmensfiihrung. . . .. ... .. ... . i 147
2 Fiihrung, Personalmanagement, Kommunikation und Kooperation ........... 150
2.1Fiihrungsmethoden. . . . . ... . . i i it it i i i e e e e e 150
2.1.1 Ziele der Personalfiihrung und Unternehmensziele. . . ... ...... ... ... ... .... 150
2.1.2 Unternehmensleitbild und Fiihrungsgrundsatze . ... ......... ... ... ... .... 150
2.1.3 Personale und soziale Kompetenzen, Methoden- und Fachkompetenz . . .. ......... 153
2. 14 Fihrungsmethoden . . . . .. o e 156
2.2 Zeit-und Selbstmanagement . ... ... .. .. e e e e 161
2.2.1 Die Prioritaten der Aufgaben miissen festgelegtwerden.. . . .. ................. 161
2.2.2 Instrumente des Zeitmanagements . . . . ...t e 163
2.2.3 Zeitplansysteme . .. ... e 164
2.2.4 Zeitdiebe und Zeitfresser . . . . ... 165
2.2.5 Biorhythmus und Leistungskurve. . . . .. .. ... . . . 165
2.2.6 Stress, seine Auswirkungen und einige Moglichkeiten, ihn zu reduzieren . . . . ... ... .. 166
2.2.7DieWork-Life-Balance . . . . .. ... 167

HFW_Buchdatei_Einzelkapitel.indb 6 06.08.18 09:56



2.3 Personalmarketing, Personalauswahl und -einstellung . . . ... .................. 168

2.3.1 Konzepte des Personalmarketings . . .. ... ... ... . . 168
2.3.2 Innerbetriebliche und auBerbetriebliche Personalbeschaffung . ... .............. 172
2.3.3 Die Auswahlvon Mitarbeitern. . .. ... ... .. 174
2.3.4 Controlling des Auswahlverfahrens. . . . ... ... .. .. .. ... . . . . . 179
2.4 Planen und Durchfiihren der Berufsausbildung . . . .. ........................ 180
2.4.1 Der Ausbildungsbedarf und die Voraussetzungen fiir die Ausbildung . . .. ... ....... 180
2.4.2 Ausbildungsberufe fiir den Handelsbetrieb. . . . ... ... ... .. ... .. ... ... .. 182
2.4.3 Zusammenarbeit mit der Berufsschule. . . . . . ... ... .. .. L L 185
2.4.4 Betriebliche Ausbildungsplane . . . ... ... .. 187
2.4.5 Personalbeschaffung, Auswahlverfahren und Vorstellungsgesprache . . . ........... 188
2.4.6 Durchfiihrung der Ausbildung. . . . . .. ... o 191
25DieBeurteilung . . . . . e e e e e 197
2.5.1 Ziele und Anldsse von Beurteilungen . . .. ... ... . .. 197
2.5.2 DasBeurteilungsverfahren . . . ... ... . e 198
2.5.3 Das Beurteilungsgesprach . . ... ... 204
2.5.4 Auch Beurteilungen lassen sichverbessern. . . . . ... ... ... ... .. .. .. ... 204
2.6 Die drei Seitender Personalplanung . . . . ... ... . i e e 205
2.6.1 Aufgaben und Ziele der Personalplanung. . . .. ... ... .. ... ... .. 205
2.6.2 Phasen der Personalbedarfsplanung. . . . .. ... ... ... ... .. .. 207
2.6.3 Methoden der Personalbedarfsplanung. . . . .. ... ... ... ... .. .. .. .. ... 209
2.6.4 Instrumente der Personalbedarfsplanung. . . ... ... ... .. .. o 212
2.6.5 Die Personalkostenplanung . . ... ... .. 212
2.6.6 Die Personaleinsatzplanung . . . . .. ... 214
2.7 Planen und Organisieren von QualifizierungsmaBBnahmen . . . . . ................. 217
2.7.1 Methoden zur Ermittlung des Weiterbildungsbedarfs . . . ... .................. 217
2.7.2 QualifizierungsmalBnahmen . . . . .. ... 221
2.7.3 DI Lernprozess . . .. v v v e 223
2.74Wie kannman den Erfolgmessen? . . . . . ... . e 233
2.8Personalkennziffern . ... ... ... .. . e e e 234
2.8.1 Personalinformationssysteme . . . . . ... ... .. 234
2.8.2 Personalkennziffern . . . . ... 235
2.83DieBalanced Scorecard . . . . . ... 238
2.84 Personalkennziffern . . .. ... . . 239
2.9Entgeltsysteme . .. ... e e e e e 239
2.9.1 Zieleder Entgeltindung . . . . ... .. 239
2.9.2Entgeltformen. . . ..o 240

HFW_Buchdatei_Einzelkapitel.indb 7 06.08.18 09:56



2.10 Personalentwicklungund Teambildung . . . .. ... ... .. ... .. .. ... 243

2.10.1 Systematische Entwicklung von Mitarbeitern . ... ... ... .. ... ... ... . ... 243
2.10.2 Personalentwicklungsinstrumente on-the-job. . . . . ... .. ... .. .. ... . ... .. 246
2.10.3 Mitarbeitergesprache — das wichtigste Flihrungsmittel! . . ... ................. 248
2.10.4 Wie schafft maneingutesTeam? . . . . . ... .. . i e 252
2.10.5 Projektmanagement . . . . . ... e 257
2.11 Kommunikation, Prasentations- und Moderationstechniken . . . . ... ............. 260
2111 Gesprachsflhrung . .. . .. o 260
2.11.2 Wahrnehmung und Kommunikation. . . .. ... .. ... ... .. .. .. ... ... .. 261
2.11.3 Konfliktmanagement. . . . . . ..o e 264
2.11.4 Moderations- und Prasentationstechniken . . . ... ... ... .. .. .. ... ... ... .. 266
2.12 Arbeits- und Gesundheitsschutz. . . . ... ... ... . L e e 269
2.12.1 Die Gesundheit der Mitarbeiter . . . ... .. ... .. . ... 269
2.12.2 Vereinbarkeit von Berufund Familie . . ... ... ... ... ... ... .. . .. .. 271
2.13 Ausgewadbhlte arbeitsrechtliche Bestimmungen . ........................... 271
2.13.1 Grundlagen des Arbeitsrechts . . . . . .. ... . 271
2.13.2 Auswahlen und Einstellen von Mitarbeitern . . . ... ... ... ... ... ... .. ... 272
2.13.3 Der Abschluss des Arbeitsvertrags . . .. ... ... i 275
2.13.4 Arbeitsschutzbestimmungen. . . . . ... ... L 283
2.13.5Die Abmahnung. . . . . . o 286
2.13.6. Die Beendigung von Arbeitsverhaltnissen . . . .. ......... ... . ... .. ... ... 287
2.13.7 Das Arbeitszeugnis . . . . . .o 294
2.13.8 Das Betriebsverfassungsrecht . . .. ... ... .. . . . 296
2139 DasTarifrecht . . .. o 299
2.14 Aufgaben zur Selbstkontrolle. . . . ... ... .. L e 301
2.14.1 Fihrung, Personalmanagement. Kommunikation und Kooperation .. ............ 301
2142 Arbeitsrecht . . . .o e 316
3.Handelsmarketing . ... ..... ... i e e e e 320
3.1 Marketing: Vom Markt herdenken . . . . ... ... . ittt 320
3.2 Handelsrelevante Entwicklungen . . . . . ... ... . i e 322
3.2.1 Entwicklung vom Verkaufer- zum Kaufermarkt . ... ....... ... .. .. ... ...... 322
3.2.2 Stakeholder des Handelsbetriebs und ihre Erwartungen . . .. .................. 329
3.2.3 Die Dynamik der BetriebsformendesHandels. . . . .. ... .. ... ... .. ... ... 329
3.2.4 Entwicklungen und Perspektiven der Kooperationen . ... .................... 336
3.3 Markt-/Zielgruppenanalysen und Marketingstrategien . . . . .. ........... .. ..... 340
3.3.1 Daten zur Beschreibungvon Markten . . . .. .. ... ... . ... 340
3.3.2 Aufgaben und Methoden der Marktforschung. . . ... ... ... ... ... ... ... .... 344

HFW_Buchdatei_Einzelkapitel.indb 8 06.08.18 09:56



3.33Befragung . . .. 348

334Beobachtung . . . .. L 350
3.3 5 Test/EXperiment. . . . .. e e 350
336 Panel . . 350
3.3.7 Situation des Unternehmens aufden Markten. . . ... ... ... ... ... ... .. ... 351
3.3.8 Marketingstrategien . . . . . . .. 355
3.3.9 Marktsegmentierung . . . . ..o e 359
3.4 Einsetzen von Marketinginstrumenten. . . . . ... .. ...ttt i e e 362
3.4.1 Marketinginstrumente des Handelsbetriebs . . . .. ........ .. .. .. ... ... ..... 363
3.4.2 Einfluss der Marketingstrategien des Produktionsbetriebs auf den Handelsbetrieb . . . . . . 372
3.4.3 Positionierung und Profilierung . . . . . . ... .. 374
344 Standortmarketing . ... .. 375
3.4.5Standortkooperationen . . . . ... . 389
346 Preispolitik . . . . .. 390
3.5 Die Gestaltungdes Sortiments. . . . ... .. i i i e e e e 396
3.5.1 Ziele und Aufgaben der Sortimentspolitik .. ........ ... ... ... ... .. ... .. 396
3.5.2 Sortimentskontrolle und sortimentspolitische MaBnahmen . . .. .. .............. 401
3.53 Markenpolitik . . . .o 403
3.5.4 Der Produktlebenszyklus . . . . ... .. 407
3.6 Verkaufsforderung und Servicepolitik . . . ... ... ... .. . e 409
3.6.1 MalBnahmen der Verkaufsférderung im Distributionsprozess. . . . .. .............. 410
3.6.2 Serviceangebote und Betriebsform. . . . ... ... 414
3.6.3 Instrumente des Customer Relationship Management (CRM) . .. ................ 417
3.6.4 Beschwerdemanagement . .. ... ... 419
3.7 Verkaufsflachengestaltung, Warenprasentation und Visual Merchandising. . . . ... ... .. 425
3.7.1 Verkaufsflachengestaltung . . . . . . ... o it 426
3.7.2 Planung der Warenprasentation. . . . . .. ... ..o 429
3.7.3 Zusammenarbeit mit internen und externen Partnern. . . . ... ... L. L L. 429
3.8DieWerbekonzeption . . .. ... ...ttt e e e e e e 430
3.8.1Werbeforschung . . . ... . 430
3.82Werbeziele . . . . . 431
3.83DieWerbeplanung . . . . ... 432
3.84Werbeerfolgskontrolle. . . . .. ... . 440
3.8.5Werbekooperationen . . . ... ... . 442
3.8.6 Direktwerbung . . . ... . 443
3.8.7 SonderformenderWerbung . . . . ... ... . 444
3.9 Offentlichkeitsarbeit . . . . . ..o vttt e e e e e 447
3.9.1 Zielgruppen der Offentlichkeitsarbeit . . . .. ........... .. it 447

HFW_Buchdatei_Einzelkapitel.indb 9 06.08.18 09:56



3.9.2 KommunikationsinstrumentederPR. . . . . . .. .. .. 448

3.93PRimKrisenfall . . . . ... 450
3.9.4 Sonderinstrumente der Kommunikationspolitik. . . ... ........... ... ... .. ... 451
3.95Eventmarketing. . . . ... 452
B0 E-CoMMEICE . . vttt ittt et et e e e e e 453
3.10.1 Strategische Geschaftsmodelle im E-Commerce. . . ... ... ... oot 454
3.10.2 E-Commerce-Strategie. . . . . vt i e 457
3.10.3 Customer-Relationship-Managementim E-Commerce. . . . ... ................ 458
3.10.4 Vertriebswege im E-Commerce . .. ... .ttt 460
3.10.5 E-Commerce-Marketinginstrumente . . . . . ... ... 461
3.10.6 Besondere Controllinginstrumente des E-Commerce. . . ... ....... .. ... ...... 462
3.11 Markte und Marktstrategien . . .. ... ..ttt ittt ittt 463
3.11.1 Einige niitzliche volkswirtschaftliche Grundbegriffe . .. ..... ... ... ... ... .... 463
3.11.2 Produktionsfaktoren und volkswirtschaftliche Gesamtrechnung. . . . .. ... ... ..... 465
3.11.3 Auswirkungen von Markt- und Preismechanismen auf die
Marktstrategie des Unternehmens . . . ... ... ... . . e 468
3.11.4 KonjunkturundWachstum . . . . ... 478
3.11.5 Auswirkungen der Globalisierung . ... ... ... ... .. . .. .. .. 485
3.11.6 Der Marketing-Mix: Gebulindelte Marketingaktivitaten . . . .. .. ................ 487
3.11.7 Controlling der Marketingaktivitaten. . . . . ... .. ... .. 489
3.12. Grundlagen des Wettbewerbsrechts . . . . .. ... ... .. ... . i 493
3.12.1 Die Ziele des Wettbewerbsrechts . . . .. ... ... .. .. . . 493
3.12.2Welche Bereicheregelt dasUWG . . . . ... ... i 493
3.12.3 Rechtsfolgen eines VerstoBes. . . . . . . .ottt 504
3.12.4 Das Marken- und Kennzeichenrecht . ... ... ... ... .. .. . 506
3.12.5DasUrheberrecht . . . .. oo 507
3.12.6 DasKartellrecht . . . ..o 509
3.12.7 Bundesdatenschutzgesetz (BDSG) und Datenschutzgrundverordnung (DSGVO). . . . . .. 510
3.13 Aufgaben zur Selbstkontrolle. . . . . . .. ... . e e e 513
3.13.1 Handelsmarketing einschlieBlich Volkswirtschaftslehre . . .. . ... ... ... ... ... 513
3.13.2Wettbewerbsrecht . . . . . . L 523
4.Beschaffungund Logistik. . . .. ........ ... .. . . i e 526
4.1 Ermitteln des Bedarfs an Giitern und Dienstleistungen . . . ..................... 527
4.1.1 Die Analysedes Warenbedarfs. . . ... ... ... . . . 528
4.1.2 Analyse des Bedarfs an Dienstleistungen . . . . ... ... ... ... .. ... .. . ... 531
4.13Bedarfsmengenermittlung. . . .. ... ... . 532

HFW_Buchdatei_Einzelkapitel.indb 10 06.08.18 09:56



4.2 Beschaffungs- und Logistikprozesse . . . . ... ...t 538

4.2.1 Organisationsformen der Beschaffung und Logistik . ... ..................... 538
4.2.2 Der Beschaffungsprozess . . . . . . oo vttt 542
4.2.3 Beschaffungs- und Logistikcontrolling. . . . . ....... ... ... .. . .. .. 552
4.3 Die Wertschopfungskette (Supply Chain Management) . . . . .................... 553
4.3.1 Supply Chain Managementsystem in betrieblichen Prozessen. . . .. .............. 553
4.3.2 Beschaffungs- und logistikbezogene Entscheidungen. . . . .. .................. 553
433 |dentifikationstechnologien . . . . ... ... .. ... 554
4.3.4 Standardprozesse. . . . . . e 555
4.3.5WarenflussSteUEIUNG . . . . o ottt 557
4.4 Efficient Consumer Response (ECR),
kunden- und lieferantenbezogener Waren- und Datenfluss. . . . ... ............... 559
4.4.1 Category Management als eine Voraussetzung firECR . . . .. ....... ... ... ..... 559
4.4.2 Strategien des Efficient ConsumerResponse. . . . . ..o i i i i i i 565
4.5 Transport- und ENtSOrgUNgSProzZesse. . . . v v v v v v it ittt et e et et neeneennn 568
4.5 1 TranSPOrtPrOZESSE . . . v v v v it e et e e e e e e e e e e e 568
452 ENtSOrgUNG. . . o v e 575
4.6 LagerPrOzZeSSe o v v v v i et e e 579
4.6.1 Entscheidung fiir die Lagerhaltung. . . .. .. ... 579
4.6.2Lagerorganisation . . . ... e 580
4.6.3 Wirtschaftlichkeit der Lagerhaltung . . .. ... ... ... . . . . . . . . 590
4.7 Kaufrecht und Erfiilllungsstorungen . . ....... .ottt 602
470 Kaufvertragsrecht . . .. . . 602
472Die Anfechtung . . . . . .. 609
4.7.3 Fernabsatzvertrage und auf3erhalb von Geschéftsraumen geschlossene Vertrage. . . . . . . 611
4.7 AErfUllungsstOrUNgEN . . . . o 616
4.7.5 Mangelhaftung (Gewdhrleistungsanspriiche) . . .. ... ... ... ... ... .. ... 618
47.6DieVerjahrung . .. ... 621
4.8 Aufgaben zur Selbstkontrolle . ... ... ... ... .. i i e 623
4.8.1 Beschaffungund Logistik. . . .. ... .. . 623
4.8.2 Kaufrecht und Erflllungsstorungen . . ... ... ottt 630
5.Vertriebssteuerung. . . . . ... .ottt e e e e e 632
5.1Vertriebsstrategien . . . . . . i e e e e e e e 632
5.1.1 Entwicklung einer Vertriebsstrategie. . . . . . .. .. ... . 632
5.1.2Das Key AccountManagement . . ... .. ...ttt e 635
5.1.3 Vertriebsstrategie-Konzepte . . . . . . ... 640
5.1.4 Customer Relationship Management (CRM) als Marketinginstrument . . . . ... .. ... .. 643

HFW_Buchdatei_Einzelkapitel.indb 11 06.08.18 09:56



5.1.5FormenderKundenbindung .. ... ... . ... ... 647

5.1.6 Phasen in Managementprozessen . . . ... . ... ..ottt 650
5.1.7 Sortimentsstrategien unter dem Aspekt der Hersteller- und Handlerinteressen . . . . . . .. 651
5.1.8. Sortimentsstrategien unter dem Aspekt der Kundengewinnung und Kundenbindung . . . 651
5.2Flachenoptimierung . . . . ... ittt e e e e e 656
5.2 Flachenarten . ... .. 656
5.22 Kundenlaufstudien. . . . ... .. 657
5.23Bonanalyse. . . . .. 658
5.2.4 Gestaltung der Einkaufsatmosphdre . . . . .. .. ... ... .. .. 659
5.3 Kundenbediirfnisse und Kundenverhalten . . . . .. ...... .. ... ... .. o L. 660
5.3.1 Auswirkungen von Kundenbediirfnissen und Kundenverhalten auf die Beschaffungsprozesse 660
5.3.2Ergebniskontrolle. . . . . . .. 669
5.3.3 Starken und Schwachen des Category Managements . . . . .................... 670
5.4 Preis- und Konditionenpolitik . . .. ... ... ... . .. i i e e 672
5.4.1 Verhaltnis von strategischer und operativer PreispolitikimHandel . . . ... .......... 672
5.4.2 Preispolitische Strategien. . . . . .. .. 675
5.4.3 Preisdifferenzierung . . . . . .. .. 677
5.4.4Konditionenpolitik . . . . .. ... 678
5.4.5 Uberwachung und Kontrolle des Preis- und Konditionensystems . . . . ... .......... 681
5.5 Aufgaben zur Selbstkontrolle . . ... ...... ... i i e 683
6.Handelslogistik . . .. ...... ... i i i e e e 693
6.1 Planen, Steuern, Kontrollieren und Optimieren der Logistikkette ................. 693
6.1.1 Ablaufe in der Logistikkette . . . . ... ... . e 693
6.1.2 Beschaffungslogistik. . . .. ... .. . 695
6.1.3Transportlogistik . . . . . . ..o 698
6.1.4.Lagerlogistik . . . . ... 705
6.1.5Inhouse-Logistik . . . .. ... . . 713
6.1.6 Informationslogistik . . . .. ... .. . 718
6.2 Aushandeln von Vertragskonditionen und Vergabe von Auftragen. . . . . ... ......... 720
6.2.1 Verhandlungsstrategien. . . . .. ... 720
6.2.2Verhandlungsflihrung . . . . . .. .. e 721
6.2.3 Auftragsvergabe . . . ... 722
6.3 Umsetzen der Transportsteuerung und von logistischen Lésungen. . . ... ........... 724
6.4 Bewerten von logistischen Investitionen . ... ......... ... ... .. . . i 730
6.4.1 Kostender Lagerhaltung . . . .. .. . 730
6.4.2 Logistikcontrolling . . . . . .. .. 732

HFW_Buchdatei_Einzelkapitel.indb 12 06.08.18 09:56



6.5 Aufgaben zur Selbstkontrolle . .. ........ ... .. .. . . . . i . 737

Z.Einkauf . . e e e 740
7.1.Entwickeln von Einkaufstrategien . .. ....... ... .. ... . i i e 740
7.1.1. Der Einkauf im Zusammenspiel mitVerkaufundLager . . ... ........ ... ... .... 740
7.1.2.Beschaffungsstrategien. . . . .. ... . . e 742
7.1.3.Beschaffungspolitik . . . . .. ... . 747
7.1.4.Beschaffungsprinzipien. . . . ... .. . e 749
7.1.5. Qualitatsstrategieim Einkauf . . . . ... ... . 750
7.1.6. Organisationsformendes Einkaufs. . . . .. ... ... ... ... . . . .. . 751
7.1.7. Einkaufskooperationen und strategische Partnerschaften . .. .................. 752
7.1.8.E-BusinessinderBeschaffung. . . .. ... ... ... 754
7.2. Sortimentsstrategie, Hersteller-und Handelsmarken . . . ... ..... ... ... .. .. ... 755
7.2.1.Sortimentsstrategie . . . . . .o e e 755
7.2.2. Herstellermarken. . . . .. oo e 762
7.2.3.Handelsmarken/Eigenmarken. . . . . .. ... 762
7.3. Auswahlen von Lieferanten und Beschaffungswegen . . . .. .................... 765
7.3.1.Beschaffungsmarktforschung. . . . . ... ... ... . . . 765
7.3.2. Zielobjekte der Beschaffungsmarktforschung. . . . . ........... ... ... ...... 766
7.3.3.Vorgehensweise in der Beschaffungsmarktforschung . . . ... .................. 767
7.3.4. Auswahl von Lieferanten und Beschaffungswegen. . . ... ... ... ... ... ... .... 768
7.4.Verhandlungsstrategien . . ... ... ...ttt e e e e 777
740 WissenistMacht . . . ..o 777
7.4.2.Vorbereitungund Zielsetzung. . . . . . . ... 777
74.3.StrategieninderVerhandlung . . .. ... ... L 778
7.5. Lieferantenbewertungen. . . . . . ... . e e e 780
7.5.1.Einbindung in das Lieferantenmanagement . .. ......... . ... . . ... ... 780
752 Nutzwertanalyse. . . . . . . 781
7.5.3.Einteilung derKriterien. . . . ... .. 782
7.5.4.Handlungsalternativen . . . . . .. .. . . 783
7.6 Aufgaben zur Selbstkontrolle . .. ... ... ... ... ... . i i i e 784
8. AuBenhandel . .. ... ... ... .. e e e e 789
8.1 Anbahnung von Aulenhandelsgeschéften. . . .. ......... ... .. . . 789
8.1.1 Formen und Motive fiir auBenwirtschaftliche Aktivitaten. . . . . ....... ... ... .... 791
8.1.2 Bestimmungsfaktoren fiir die Auswahl von Auslandsmarkten . . . .. .............. 791
8.13Landerauswahl . . . .. 792

HFW_Buchdatei_Einzelkapitel.indb 13 06.08.18 09:56



8.2 Quellen zur Beratung und Unterstiitzung im AuBenhandel. . . . ... ............... 794

8.2.1 Offentlich-rechtliche Einrichtungen . .. ...... ... ... ..., 794
8.2.2Verbande und andere private Institutionen. . . . .. ... .. ... . . .. 794
8.2.3 Forderprogrammeder EU. . . . . .. . e 795
8.2.4 Aufbau von Niederlassungen . . .. ... . . 795
8.3 AuBBenhandelsrisiken und Geschéfte zur Risikominderung . . . . .. ... ............. 796
8.3.1 Kunden- und landerspezifische Risiken im Auslandsgeschaft. . .. ................ 796
8.3.250nstige Risiken. . . . ... e 797
8.3.3 DieRisikoprifung. . . .. ... 799
8.3.4 Risikopolitische MaBnahmen (Risk Management). . . . ....... ... .. ..., 800
8.3.5 AusfuhrkreditversicherungdesBundes . . . . . ... ... ... .. ... 800
8.3.6 Private Kreditversicherung . . . . . .. .. . 801
8.3.7 AuBenwirtschaftsgesetz und AuBenwirtschaftsverordnung . . .. ................ 801
8.3.8 Beschrankungsmaglichkeiten . . . . . ... ... . . . 801
8.3.9 Meldepflichten gemal AWG/AWYV, Intrastat Meldung und Zusammenfassende Meldung . . 802
8.3.10 Rechtliche Bestimmungen des Zollwesens . . . . ....... ... ... .. . ... 803
8.3.11 Rechtsgrundlagen fiir dieWareneinfuhr. . . ... ... ... 805
8.3.12 Rechtsgrundlagen fiir die Warenausfuhr. . . .. ... ... ... ... ... ... ... .... 805
8.4 Die umsatzsteuerliche Behandlung von
innergemeinschaftlichem Warenverkehr (Intrahandel) .. ...................... 806
8.4.1 Die statistische Meldung INTRASTAT . . . . . ..ttt e e 806
8.5 Transport und Lagerung, Zertifizierung und Versicherungen. . . . .. ............... 806
85.11Incoterms®2010 . . . . . . 806
8.5.2 Einpunkt- und Zweipunktklauseln . . ... ... ... . 808
8.5.3 Klauseln fiiralle Transportarten . . . . . .. ... i e 809
8.5.4 Klauseln fiir den See- und Binnenschiffstransport. . ... ...................... 815
8.6 ArtenderLagerhaltung . . ... ... . . e e e 821
8.6.1Z0llIager . . . . 821
8.6.2 Lagerhaltungim Freihafen . . . . . ... ... ... . 821
8.6.3 Konsignationslager. . . . .. . ... 821
8.7 ZertifizieruNng. . . . . o vttt e e e et e e e e e 822
8.7.1 Artender Handelsrechnung . . . . . .. ... . 822
8.7.2UrsprungszeUgniSSe . . . o . v vttt e e e e e e e 823
8.7.3 Inspektionszertifikate . . . . ... .. .. 823
8.7.4 Praferenznachweise . . . . .o it 823
8.8Transportversicherung. . . . . . ... o it e e e 824
8.8.1Versicherungsarten. . . . . .. .. i 824
8.8.2 Versicherungssumme, Versicherungswert und Versicherungspramie. . . ... ......... 824

HFW_Buchdatei_Einzelkapitel.indb 14 06.08.18 09:56



8.9 Zahlungsverkehr, Zahlungsbedingungen und Finanzierung von Aulenhandelsgeschaften . 824

8.9.1 Nichtdokumentarer Zahlungsverkehr /Vorauskasse . . .. .......... ... ... .... 824
8.9.2 Dokumentdrer Zahlungsverkehr . . ... ... ... ... 827
8.9.3 Dokumentdre Zahlungsarten . . . ... ... . . e 830
8.9.4 Dokumenten-Akkreditiv. . . . . ... 830
8.9.5 Garantienund Blirgschaften . . . . .. ... ... . ... 833
8.10 Zolle und Verbrauchsteuern, Handelshemmnisse und Organisationen
zuihrer Uberwindung . . . .ottt et e e e e 835
8.10.1 Tarifdre Handelshemmnisse. . . . . . .. .. 835
8.10.2 Nicht-Tarifére Handelshemmnisse. . . . ... ... .. .. . i i 836
8.10.3 Organisationen zum Abbau von Handelshemmnissen . . . .. .................. 837
8.11 Aufgaben zur Selbstkontrolle. . . . . ... ... .. i e e e 840
Teil C
Priifungssimulation . . . . . ... ... .. i i e e e e 848
Tipps fiir die Priifungvorder IHK. . . . ... ... ... .. . i i, 894
Die 20 wichtigsten Formeln fiir den Handelsfachwirt . . . . .. ................ 898
Literaturverzeichnis. . . . . . ... o e 907
Die AULOrEN . . . o it e e e e e e 909
INdeX . ot e e e e e e 912

HFW_Buchdatei_Einzelkapitel.indb 15 06.08.18 09:56



HFW_Buchdatei_Einzelkapitel.indb 16 06.08.18 09:56



Statt eines Vorworts ...

Seit 1992 bietet der Verlag mit dem Buch ,Gepriifter Handelsfachwirt werden” ein Intensivtrai-
ning zur Vorbereitung auf die IHK-Priifung an. Dem folgten inzwischen eine Reihe weiterer
Fachbiicher fiir Handelsfachwirte und andere Weiterbildungspriifungen. Mit diesem Lehrbuch
fiir Handelsfachwirte legten wir 2016 erstmals ein Buch im aufwendigen Vierfarbdruck vor. Dies
soll lhnen helfen, Schwerpunkte noch besser zu erkennen. Dieses Buch haben wir nochmals
Uberarbeitet und aktualisiert. Aktuelle Neuerungen haben wir eingefiigt, kleine Fehler ausge-
merzt und den Satz ganz neu gestaltet.

Das Besondere an den Biichern aus dem weConsult-Verlag:

B Die Biicher sind aus den Bediirfnissen der Teilnehmer von Handelsfachwirte-Studiengan-
gen entstanden.

B Die Autoren verfiigen Uber praktische Erfahrungen als Dozenten im Studiengang Gepriifter
Handelsfachwirt und als Mitglieder in Priifungsausschiissen.

B Sitze mussen verstandlich und nachvollziehbar sein. Dies gilt erst recht fiir Fachbiicher,
deren Inhalt ja ohnehin nicht so leicht ins Gehirn geht wie ein Krimi. Wir haben uns bei
unseren Fachblichern ganz besonders um gute Verstandlichkeit bemiht. Aus diesem
Grunde sind wir in den juristischen Teilen mit Paragrafenhinweisen zuriickhaltend und
haben uns grundsatzlich geschlechtsneutral ausgedriickt.

Uber unsere Website www.weconsult-verlag.de sowie iiber info@weconsult-verlag.de ist eine

Riickkopplung mit Verlagsleitung und Autoren maoglich. Sie stehen also nicht allein mit Thren

Fragen!

Durch das Buch zieht sich als ,roter Faden” der Fall des Grof3- und Einzelhandelsunternehmens
Trinkmann GmbH. An ihm kdnnen Sie das theoretische Wissen plausibel nachvollziehen. Dies ist
auch zur Vorbereitung fir die Priifung vorteilhaft: Denn da werden fast nur noch Aufgaben auf
der Grundlage einer Situation gestellt.

Die Struktur des DIHK-Rahmenplans haben wir auch hier im Wesentlichen tibernommen. Dort,
wo Themen mehrfach im Rahmenplan vorkommen, finden Sie entsprechende Verweise. Der
umfangreiche Index hilft Ihnen schnell, die entsprechenden Kapitel zu finden.

Die Rechtsfragen basieren auf dem Gesetzesstand von Januar 2018. Weiterhin haben wir auf
wenigen Seiten die wesentlichen Formeln zusammengefasst, die ein Handelsfachwirt kennen
sollte.

Zum Schluss eines jeden Kapitels finden Sie Kontrollfragen, im hinteren Teil des Buches dann
eine Prifungssimulation, die auch die Wege zur Losung aufzeigt. Eine umfangreiche Vorberei-
tung auf die Priifung mit jeweils vier Aufgaben- und Losungssdtzen zu allen Handlungsberei-
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Statt eines Vorworts ...

chen sowie zahlreichen Lésungstipps enthdlt ,Intensivtraining Gepriifter Handelsfachwirt”,
das jahrlich aktualisiert im selben Verlag erscheint.

Gesetzestexte diirfen Sie mit in die Priifung nehmen. Praktisch ist hierfiir die Sammlung ,Geset-
zestexte fiir Fachwirte” (jahrlich aktualisiert) mit einer Auswahl aus 50 Gesetzen und Verord-
nungen. Dort finden Sie alle gesetzlichen Bestimmungen, die fiir die Priifung relevant sind, in
einem Band zusammengefasst.

Ein besonders herzliches Dankeschon sage ich Chantal Geidel, Johanna Grof3, Lennart Haack,
Miriam Hamidi, Alina Hirsch, Sophia Huang, Ramona Lougani, Norman Peine und Jana Stude-
mund. Als Studierende beim Bildungszentrum des Einzelhandels in Springe haben sie das Buch
kritisch auf Verstandlichkeit und Klarheit des Ausdrucks unter die Lupe genommen und mir
viele Anregungen gegeben. Einen herzlichen Dank sage ich natrlich auch meinen Mitautoren.
Das Buch ist eine Gemeinschaftsarbeit von Spezialisten, die seit vielen Jahren als Dozenten in
Handelsfachwirt-Studiengangen sowie als IHK-Priifer fiir Handelsfachwirte bei verschiedenen
Kammern tatig sind. SchlieBlich gilt mein Dank Christian Wohrl, der tiber den Satz des Buchs
hinaus ein iberaus geduldiger wie kenntnisreicher Begleiter war.

Ich wiinsche Ihnen Freude beim Durcharbeiten dieses Buches und jeden Erfolg fiir Ihre Priifung!
Wenn lhnen das Buch gefdllt, sagen Sie es bitte weiter (zum Beispiel den Bewertungs-
portalen im Internet). Aber auch fiir kritische Verbesserungsvorschlage direkt an den Verlag

(collier@weConsult-Verlag.de) sind wir dankbar.

Im Juli 2018 Peter Collier

18
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Zwei hilfreiche Vorkapitel

Das Modellunternehmen, Trinkmann GmbH?” stellt sich vor

Damit Sie den Stoff der Handelsbetriebslehre an der Praxis nachvollziehen kénnen, haben wir
ein mittelstandisches Unternehmen als Modellbetrieb gewahlt, die Trinkmann GmbH, Grof3-
und Einzelhandel. An typischen Situationen dieses Unternehmens werden Theorien auf den
betrieblichen Alltag libertragen. Sie erfahren, wie wichtige Entscheidungen zustande kommen,
wie Konzepte geplant, umgesetzt und ausgewertet und Entwicklungen im Handel beurteilt

werden.
Rechtsform GmbH, Geschaftsfiihrender Gesellschafter Marco Trinkmann
GroB- und Einzelhandelsunternehmen mit Getrénken
Umsatz Gesamt 15,3 Mio. €, davon 7,9 Mio. € im GroBhandel, 7,4 Mio. im Einzelhandel
Standorte Zentrale im Gewerbezentrum in A-Stadt
Fachmarkte in
« A-Stadt, City
- A-Stadt, Vorort
« B-Stadt
« (-Stadt
- D-Stadt
- E-Stadt
- F-Stadt
- G-Stadt
Die Fachmarkte haben je ca. 1000 gm Verkaufsflache.
In Zukunft sollen weitere Fachmarkte in einem Umkreis von 50 km um die Zentrale
hinzukommen.
Sortiment Alkoholfreie Getranke, Bier, Wein, Likrwein, Schaumwein, Spirituosen; zusatzlich werden
noch Salzgebdck, Gldser, Pralinen und saisonale Artikel wie z.B. Gartenpartyartikel gefiihrt.
Service- Die Kunden des GroBhandels aus der Gastronomie werden bei der Anmietung der Einrichtung
Leistungen ihres Betriebs sowie bei der Planung von Events beraten. AuBerdem betreibt der GroBhandel
Getrankeautomaten als,Rack Jobber” in Kantinen.
In den Fachmarkten konnen die Kunden Zapf- und Thekenanlagen, Glaser und Festzeltgarni-
turen mieten.
Das Unternehmen unterhalt einen Fuhrpark.
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Geschaftsfiihrer
Sekretariat
I ] ] ]
Leiter/in Leiter/in Leiter/in Leiter/in
Einkauf Logistik Vertrieb Verwaltung
Teamleiter/in Mitarbeiter/in Teamleiter/in || Teamleiter/in

alkoholfreie G. Wareneing., Lager Innendienst Personal
L I Mitarbeiter/in Sachbearbeiter/in Teamleiter/in
Sachbearbeiter/in . o m
Kommission, Vers. alkoholfreie Biere Rechnungswesen
Teamleiter/in Mitarbeiter/in Sachbearbeiter/in L S
Bier Fuhrpark Wein/Schaumwein Sachbearbeiter/in

Sachbearbeiter/in

Teamleiter/in
Wein/Schaumwein

Teamleiter/in
Likdre, Spirituosen

B 26,2 Mitarbeiter Zentrale

B 2 Auszubildende Kaufmann/Kauffrau

im Grof3handel

H 26,5 Mitarbeiter Fachmarkte

B 3 Auszubildende Kaufmann/Kauffrau

im Einzelhandel
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Lern- und Arbeitsmethodik

Lern- und Arbeitsmethodik

Einige Grundsatze liber das Lernen

Florentine ist voller Elan in ihre Karriere gestartet: Sie ist die erste Mitarbeiterin, die bei der
Trinkmann GmbH das Duale Studium zur Gepriiften Handelsfachwirtin (IHK) begonnen hat. Das
ist schon eine grof3e Herausforderung, und nach dem Abschluss winkt ihr ein toller Job in der
mittleren Flihrungsebene. Klar, dass sie alles dransetzen wird, das Beste aus sich herauszuholen.

Die ersten Tage des Dualen Studiums sind vorbei, und sie hat schnell gemerkt, dass es doch

ganz anders als in der Schule ist. Der Bildungstrdager organisiert zwar den Unterricht und gibt

zahlreiche Hilfen. Aber: Letztlich muss Florentine selber dafiir sorgen, dass sie die Lerninhalte
nicht nur beisammen hat, sondern auch aus ihrem Gedachtnis abrufen kann; sie muss ihre ge-
schaftlichen Termine mit den Unterrichtsphasen unter einen Hut bringen, soll sich um ergan-
zende Fachliteratur kimmern, ein paar hundert Seiten der Skripten durchackern und die be-
deutsamen Tageszeitungen und Wirtschaftsmagazine lesen, um immer ,up to date” zu sein.

Natiirlich hat sie noch Freunde, die mir ihr ausgehen wollen, und andere Interessen, die sie auch

nicht vernachlassigen mochte.

Das ist schon ganz schon viel.,,Du musst Dich nur gut organisieren”, hat ihr Vorgesetzter gesagt.

Sie denkt bei sich:,Der hat gut reden, aber ich werde es ihm schon zeigen.” So will sich Florenti-

ne erst einmal einen Uberblick verschaffen, wie sie das Studium bestméglich absolviert, und

befasst sich mit der Lern- und Arbeitsmethodik.

Dieses Kapitel ist nicht unmittelbar priifungsrelevant. Es soll dazu beitragen, dass Sie die Pri-

fungsfacher einfacher lernen und besser beherrschen kdnnen. Denn Sie kennen den Spruch:

,Lernen muss gelernt sein.” Wichtige Grundsatze aus Sicht eines Dozenten und Priifers ganz zu

Beginn:

B Vertrauen Sie sich: Es haben schon viele junge Menschen vor lhnen die Priifungen bestan-
den. Das schaffen Sie auch! Denn das Bestehen ist kein Hexenwerk, sondern das Ergebnis
Ihrer Leistungen und Ihres Fleiles, den Sie in lhrem beruflichen Alltag schon erbracht
haben.

B Erwarten Sie aber nicht, dass lhnen alles abgenommen und vorgegeben wird. Sie
missen das Studium selbststandig meistern. Zeigen Sie Eigeninitiative. Natiirlich bezahlen
Sie eine Menge Geld fiir die Ausbildung - den Erfolg kaufen Sie damit aber nicht mit ein.

B Der Bildungstrager und vor allem die Dozenten sind ausschlieBlich dazu da, Ihnen den
Lernstoff beizubringen und zu erklaren, um Sie bestmdglich auf die Priifung vorzubereiten.
Wenn Sie also etwas nicht verstehen oder Ihnen etwas unklar ist, fragen Sie, fragen Sie,
fragen sie! Sie haben ein Recht auf Antworten!

23
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B QOrganisieren Sie lhre Zeit: Legen Sie fest, wann und wie viel Sie lernen sollten und konnen,
um den Stoff zu bearbeiten. Uberfordern Sie sich aber nicht: Pausen und Freizeit sind
genauso wichtig wie die Arbeitsphasen, in denen Sie konzentriert lernen.

B Bilden Sie Lern- und Arbeitsgruppen: Das Lernen fillt in Gruppen viel leichter und macht
zudem noch mehr Spal3. Sie verinnerlichen ein Thema besonders gut, wenn Sie z. B.
versuchen, es einem Mitstudenten zu erkldren oder mit ihm dariiber zu diskutieren.

B Gehen Sie zum Unterricht: Nichts ist schlimmer, als zu Hause vor einem ,jungfraulich”
weiflen Skript zu sitzen und die Texte lernen zu wollen. Im Unterricht nehmen Sie immer
etwas mit und die Nachbearbeitung fallt wesentlich leichter. Denn Sie wissen zumindest
schon, worum es geht — selbst dann, wenn Sie dem Unterricht nicht immer hundertprozen-
tig gefolgt sind.

B Beginnen Sie friihzeitig und regelmaBig mit Wiederholung und Nachbearbeitung. Wenn
Sie erst kurz vor den Priifungen mit dem Lernen beginnen, kommen Sie schnell ins Schleu-
dern. Der Lernstoff eines angehenden Handelsfachwirts ist umfangreich, aber trotzdem gut
zu schaffen, wenn Sie am Ball bleiben. AuBerdem gibt es lhnen Sicherheit, wenn Sie wissen,
woriiber der Dozent und Ihre Mitstudenten in den Unterrichtsstunden reden. Ersparen Sie
sich unnotigen Stress.

B Versuchen Sie, das Gelernte in der Praxis anzuwenden. Wenn Sie im Unterricht zum
Beispiel einen Betriebsabrechnungsbogen durchgenommen haben, besorgen Sie sich ein
Exemplar in Threm Betrieb und schauen ihn sich in der Praxis an. Es ist spannend, die
gelernten Lagerkennzahlen in der Filiale einmal zu berechnen und zu kontrollieren. Sicher
wird lhnen Ihr Ausbilder gern dabei helfen, die Unterlagen zu beschaffen.

Motivation

Im Laufe des Handelsfachwirte-Studiums werden Sie sich bestimmt die Frage stellen: Warum
mache ich das tiberhaupt? Wenn Sie darauf stets eine Antwort haben und ihre Ziele genau ken-
nen, sind Sie im Vorteil. Denn dann kénnen Sie immer wieder auf diese Motive zuriickgreifen —
auch wenn Sie einmal eine Durststrecke haben.

Es ist einfacher, die Motivation zu behalten, wenn Sie den Weg in Etappen zurlicklegen. So be-
halten Sie stets den Uberblick und haben immer wieder ein Erfolgserlebnis. Es bringt wenig,
sich ein 100 Seiten starkes Skript an einem Abend ,reinzupriigeln”. Teilen Sie es in Teilbereiche
auf, und servieren Sie es sich in kleinen Happchen. Wenn Sie dies kontinuierlich machen, reicht
die Zeit dafiir allemal.

Lerntypen
Lernen funktioniert nicht bei jedem Menschen gleich — der gleiche Lernstoff wird von verschie-
denen Menschen auf verschiedene Art und Weise gelernt. Wir nehmen Informationen iiber un-
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sere Sinnesorgane auf: Der Lernstoff gelangt zum Beispiel iber Ohren, Augen oder Hand in

unser Gedachtnis. Je nach der individuellen Ausprdagung unterscheidet man vier Lerntypen.

Kein Mensch lernt nur liber ein Sinnesorgan, sondern (iber alle Sinne, von denen Sie natiirlich

maoglichst viele nutzen sollten. Einer davon ist je nach Lerntyp aber besonders ausgepragt,

weshalb das Lernen damit leichter fallt.

B Der auditive Lerntyp lernt durch Horen und Sprechen. Es fallt ihm am leichtesten, miindli-
che Informationen zu verarbeiten, sie zu behalten und wiederzugeben. Fiir ihn bietet es
sich an, sich den Lernstoff vorzulesen oder einem anderen zuzuhdren.

B Der visuelle Lerntyp lernt durch Beobachtung, also vor allem (iber das Auge. Er nimmt
Lernstoff am effizientesten auf, wenn er im Unterricht Mitschriften anfertigt, die Informatio-
nen liest und Ablaufe beobachtet, um sich die Inhalte bildhaft vorzustellen. So merkt sich
der visuelle Lerntyp Grafiken, Ubersichten, Mind-Maps, Tabellen und Bilder besonders
leicht. Texte sollten mit Textmarkern farblich strukturiert werden. Versuchen Sie als visueller
Lerntyp, sich Schaubilder oder Grafiken vom Lernstoff anzufertigen, und vermeiden Sie
optische Unordnung.

B Der motorische Lerntyp lernt durch eigenstandige Erfahrungen, also das eigene Handeln
und Fiihlen. Bestes Motto: Learning by doing — etwas selber ausfiihren, ausprobieren und
damit Erfahrungen sammeln. Der motorische Lerntyp sollte beim Lernen stehen oder
umhergehen, Inhalte mit Gestik und Mimik verbinden, den Stoff in der Praxis ausprobieren
und mit ihm experimentieren. Hilfreiche Mittel sind Notizen, Lernkarteien, Lerngruppen,
Rollenspiele oder das Schreiben eigener Zusammenfassungen.

B Der kommunikative Lerntyp lernt am besten, wenn er sich sprachlich mit einer Fragestel-
lung auseinandersetzt. Dialog und Diskussionen mit anderen sind fiir den kommunikativen
Lerntyp besonders geeignet, sich den Stoff einzupragen. Sie sollten daher versuchen,
Sachverhalte mit anderen durchzusprechen, kritisch zu hinterfragen, aktiv an Rollen- und
Planspielen oder an Gruppengesprachen teilzunehmen.

Lernrhythmus

Florentine ist verunsichert: Sie hat sich jeden Dienstagabend zum Lernen freigehalten. Nach der
Arbeit kommt sie nach Hause, isst zu Abend und setzt sich bis Mitternacht an den Schreibtisch
- es féllt ihr aber sehr schwer, sich den Lernstoff zu merken. Sie fragt sich, ob ihr Lernrhythmus
stimmt. Den richtigen Lernrhythmus gibt es nicht, sondern dieser ist immer individuell. Jeder
Mensch hat am Tag Zeiten, an denen er viel leisten kann, und Zeiten, an denen er einen Durch-
hanger hat. Florentine ist abends recht friih miide, morgens dafiir aber topfit. Daher versucht
sie, ihre personliche Leistungskurve (siehe Abbildung oben auf Seite 26) zu erstellen und die
Lernphasen darauf einzustellen.
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Zwei hilfreiche Vorkapitel

Beispiel einer Leistungskurve

Auch wahrend einer Lerneinheit ist man nicht immer gleich konzentriert. Innerhalb von nur 60
Minuten nimmt die Konzentration stetig ab, gegen Ende sogar sehr stark. Wer also pausenlos
durchlernt, ist bald nicht mehr leistungs- und konzentrationsfahig. Planen Sie deshalb nach ih-
rer eigenen Konzentrationsfahigkeit auch Pausen ein. Grundsatzlich sollten Sie nach etwa einer
halben bis dreiviertel Stunde die Lerneinheit kurz fiir flinf bis zehn Minuten unterbrechen. Eine
langere Pause von 15 Minuten sollten Sie nach etwa zwei Stunden einlegen. Etwa alle vier Stun-
den brauchen Sie eine Erholungspause; dann sollte die Arbeit fiir eine bis zwei Stunden wirklich
komplett unterbrochen werden.

Ein gutes Hilfsmittel ist ein Arbeitsplan, aber: Bleiben Sie realistisch — ein Arbeitsplan, den Sie
nicht schaffen kdnnen, frustriert nur.

Lernumgebung

Konzentriert und effektiv lernen kdnnen Sie am besten in einer angenehmen und ordentlichen
Lernumgebung mit mdglichst wenigen Stérungen. Daher sollten Sie darauf achten, alle Arbeits-
mittel, Unterlagen und Blicher griffbereit zur Hand zu haben. Wenn Sie immer wieder aufstehen
und nach Unterlagen kramen miissen, kdnnen Sie sich nur schlecht konzentrieren. Halten Sie
dafiir auch Ihren Arbeitsplatz tibersichtlich, da Chaos und Unwichtiges Sie vom Wesentlichen
ablenken.

Sorgen Sie fiir Ruhe und vermeiden Sie Stérungen. Weder Familie noch Freunde sollten Sie aus
der Konzentration bringen; auch das Telefon kann ein rechter Qudlgeist sein — schalten Sie es
einfach ab. Auch die Menschen, die auf das standig laufende Radio pochen, sollten es abschal-
ten. Neuere Untersuchungen zur Gehirnforschung haben es wieder bestétigt, dass auch Musi-
kuntermalung die Konzentration beeintrachtigt — noch schlimmer ist die menschliche Sprache!
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3. Handelsmarketing

3. Handelsmarketing

Im Handlungsbereich ,Handelsmarketing” soll der Handelsfachwirt die Fahigkeit nachwei-
sen, systematisch und entscheidungsorientiert Marktbeobachtungen und -analysen durch-
zufiihren sowie auf veranderte Bedingungen auf nationalen Absatzmarkten reagieren zu
konnen. Weiter soll er MalBnahmen zur Kundenbindung und -gewinnung erarbeiten und
umsetzen konnen. Dabei soll er MarketingmalBnahmen des Handels zielorientiert einsetzen,
die Ergebnisse iberpriifen, notwendige Verdanderungsprozesse einleiten sowie wettbewerbs-
rechtliche Regelungen berlicksichtigen.

3.1 Marketing: Vom Markt her denken

In engerer Sicht handelt es sich bei Marketing um die Planung, Gestaltung und Kontrolle der
absatzpolitischen Instrumente eines Unternehmens. In erweiterter Form wird Marketing als
eine marktorientierte Unternehmenspolitik aufgefasst, wobei es insbesondere darum geht, die
Erfordernisse des Absatzmarktes ausdriicklich und systematisch in allen Funktionsbereichen der
Betriebe zu berticksichtigen. Im Mittelpunkt stehen Konzeption und Durchfiihrung marktbezo-
gener Aktivitdten eines Anbieters gegeniiber aktuellen und potenziellen Nachfragern seiner
Leistungen. Marketing bedeutet einerseits Anpassung an die Erwartungen und Bediirfnisse der
Kunden, andererseits aber auch Impulsgebung und Gestaltung des Marktes mit neuen Sorti-
menten, Betriebsformen oder Systemen im Handel. Auch der marktgerechten Gestaltung der
Beziehungen zu den Lieferanten kommt hier gro3e Bedeutung zu.

(Nach: Institut fiir Handelsforschung (IfH), Katalog E zur handels- und absatzwirtschaftlichen For-
schung, 5. Ausgabe)

Marketing ist eine unternehmerische Denkweise, die den Markt in den Mittelpunkt aller
Uberlegungen stellt und sich auf alle MaBnahmen zur Marktbildung sowie Marktbeeinflus-
sung bezieht.

,Yom Markt her denken’, kundenorientiert handeln, sind heute allgemeine Forderungen, die fiir
alle Wirtschaftsbereiche gelten. Sogar die 6ffentlichen Verwaltungen werden umstrukturiert, so
dass ihre Serviceleistungen biirgerndher angeboten werden kénnen. Umso wichtiger ist es fiir
ein Handelsunternehmen, den Kunden in den Mittelpunkt seines Denkens und Agierens zu stel-
len und seine Entscheidungen davon abhangig zu machen, ob der Kunde hieraus Vorteile hat.
Nur dann wird er sich zum Kauf entscheiden.
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3.1 Marketing: Vom Markt her denken

Marketing orientiert sich am Beschaffungs- und Absatzmarkt, In diesem Teil werden die Marke-
tingaktivitdten eines Handelsunternehmens auf dem Absatzmarkt dargestellt.
Handelsmarketing umfasst das fiir den Handel spezifische Marketing.

Die Instrumente des Marketings im Handel sind

Standortpolitik

Sortimentspolitik

Preispolitik

Servicepolitik

Distributionspolitik

Kommunikationspolitik.

Das Instrument der Sortimentspolitik ist besonders wichtig im Handel, in der Industrie steht
dagegen das Instrument der Produktpolitik im Vordergrund. Dort geht es vor allem darum, das
Produkt in seinen Eigenschaften zu verdndern oder neu zu gestalten. Bei der Sortimentspolitik
steht dagegen im Vordergrund, aus der Vielzahl der auf dem Markt angebotenen Artikel die
richtige Auswahl zu treffen.

Auch die Service- und die Kommunikationspolitik bediirfen anderer Gestaltungsalternativen als
in der Industrie, ganz besonders im Einzelhandel und im AbholgroBhandel. Hier sind spezielle
Schwerpunkte neben der Werbung die Verkaufsforderung, die Warenprasentation und die Ver-
kaufsraumgestaltung.

Als ganzes Instrument abhdngig von der Art der Ware, ob Konsum- oder Produktionsgut, steht
im Handel meist das Handelsunternehmen im Mittelpunkt aller Marketinganstrengungen — im
Gegensatz zur Industrie, bei der vorwiegend das einzelne Produkt in den Vordergrund gestellt
wird.

Die Marketing-Instrumente werden nicht einzeln eingesetzt, sondern im Marketing-Mix mitei-
nander kombiniert und aufeinander abgestimmt.

In der Fachliteratur werden Marktforschung, Planung, Gestaltung und Kontrolle des Marketings
mit Hilfe des Marketing-Kreislaufs dargestellt (sieche Abbildung folgende Seite).
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3. Handelsmarketing

Marktforschung

Marketing-Kontrolle Marketing-Ziel

Marketing-Planung
mit Hilfe der Instrumente
« Standortpolitik
- Sortimentspolitik
« Servicepolitik
- Kontrahierungspolitik
« Kommunikationspolitik
- Distributionspolitik

Marketing-Durchfiihrung
mit Hilfe des
Marketing-Mixes

Marketingkreislauf

3.2 Handelsrelevante Entwicklungen
3.2.1 Entwicklung vom Verkaufer- zum Kaufermarkt
Die Stellung des Marketings spiegelt in vielen Fallen die Entwicklung des Marktes nach dem

2. Weltkrieg wieder. Nach dem Krieg stand der Wiederaufbau des zerstérten Deutschlands im
Vordergrund. Die Nachfrage nach Giitern aller Art war so groB, dass die Industrie die starke
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3.2 Handelsrelevante Entwicklungen

Nachfrage nicht befriedigen konnte, da die Produktionsstatten erst wieder aufgebaut werden
mussten. Diese Situation entspricht einem Verkaufermarkt. Ein Verkaufermarkt ist gekennzeich-
net von einem begrenzten Angebot und einer gro8en Nachfrage. Der Verkaufer ist in der star-
keren Position und bestimmt, mit wem er zu welchen Konditionen Geschdfte abwickelt.

In den 1960er Jahren hatte die Industrie ihre Produktion wieder aufgebaut, nun entwickelte sich
der Absatz zum Engpass fiir das grof8e Angebot der Industrie. Fiir den Erfolg der Hersteller war
ausschlaggebend, ob sie in das Sortiment des Handels aufgenommen wurden. Daher bauten
sie ihre Verkaufsorganisation aus, um die Auftragsvergabe zu forcieren.

So ergab sich in den 1970er Jahren ein Uberangebot im Handel. Um den Kunden musste gewor-
ben werden, die Unternehmen hatten sich auf die Wiinsche der Kunden einzustellen. Der Ver-
kaufermarkt der Nachkriegszeit hatte sich zu einem Kaufermarkt entwickelt.

Der Kaufermarkt ist gekennzeichnet von einem groen Angebot, das die Nachfrage libersteigt.
Der Kaufer wird von vielen Konkurrenten umworben. Auf den Absatzmarkten, auf denen ein
starker Verdrangungswettbewerb stattfindet, wird mit allen Mitteln um den K&ufer gekdampft,
denn Mehrumsatz ist nur zu erzielen, wenn es gelingt, den Mitbewerbern Marktanteile abzurin-
gen.

In den 1980er Jahren wurde der Verdrangungswettbewerb zwischen den Unternehmen immer
starker. Die angebotene Ware gab es im Uberfluss und der Kunde konnte zwischen vielen An-
bietern und Marken wahlen. AuBerdem konnte er durch Verhandeln und Kaufzuriickhaltung auf
die Marktbedingungen einwirken.

Seit der Jahrtausendwende kam noch hinzu, dass viele Markte gesattigt sind: Eigentlich muss
der Kunde dort nur Ersatz kaufen. Hier miissen die Handelsunternehmen zusammen mit der
Industrie versuchen, neue Bediirfnisse zu wecken und Trends anzustoR3en.

Umfeldentwicklungen

In den letzten Jahren nehmen auf den Erfolg eines Unternehmens immer mehr Umfeldfaktoren
Einfluss wie z.B. die Okologie, politische, technische oder gesellschaftliche Entwicklungen. Nur
Unternehmen, denen es gelingt, sich kurzfristig diesen Entwicklungen anzupassen, werden in
Zukunft am Markt erfolgreich sein.

Gesellschaftlich-soziale Trends

Abzusehen ist, dass in Deutschland die Bevolkerungszahl sinkt und sich der Anteil der dlteren
Bevolkerung erhoht. Das hat selbstverstandlich quantitative und qualitative Auswirkungen auf
die Nachfrage beim Handel. Gleichzeitig sinkt auch die Personenzahl je Haushalt — die Ein- und
Zweipersonenhaushalte nehmen zu.
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3. Handelsmarketing

Bevdlkerungsentwicklung und Altersstruktur (Bevolkerung (griine Linie) in absoluten
Zahlen, Anteile der Altersgruppen in Prozent, 1960 bis 2060*)

*Annahmen: 1. Durchschnittliche jahrliche Geburtenrate von 1,4 Kindern je Frau bei einem steigenden durch-
schnittlichen Alter der Frau bei der Geburt des Kindes. 2. Anstieg der Lebenserwartung um 7 bzw. 6 Jahre (Man-
ner/Frauen) 3. Wanderungssaldo 2014 und 2015: + 500.000 Personen. Bis 2021 sinkt der jahrliche Wanderungs-
saldo auf 200.000 Personen pro Jahr und verstetigt sich auf diesem Niveau. Wanderungssaldo im Zeitraum 2014
bis 2060: +10.750.000 Personen.(eigene Darstellung, Quelle: Statistisches Bundesamt: Lange Reihen: Bevolkerung
nach Altersgruppen, 13. Koordinierte Bevolkerungsvorausberechnung: Bevolkerung Deutschlands bis 2060)

Veranderungen sind auch in der Einkommensverteilung zu beobachten. Im unteren und oberen
Segment verzeichnen wir Zuwdchse, wahrend der mittlere Bereich kleiner wird.

Technologische Trends

Ca. 80 % der Deutschen nutzen das Internet, sei es iber den heimischen Computer oder das
Smartphone. So ist es fiir die Anbieter unbedingt erforderlich, mindestens eine Homepage mit
der Unternehmensvorstellung inklusive Ansprechpartner mit Telefonnummern und Mailadres-
sen, Adresse mit Anfahrtsskizze und Sortimentsbestandteilen zu pflegen, um wettbewerbsfahig
zu sein. Vorteile bieten sich, wenn z.B. die aktuelle Werbung online geschaltet ist.
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Die 20 wichtigsten Formeln fiir den Handelsfachwirt

Durchschnittlicher Lagerbestand

Anfangsbestand + Endbestand
2

oder

Anfangsbestand + 12 Monatsendbestande
13

Der durchschnittliche Lagerbestand ist ein Mittelwert, der angibt, welcher Warenbestand sich
innerhalb einer Periode (meistens ein Jahr) durchschnittlich im Lager befindet. Je mehr Be-
standsdaten zur Berechnung herangezogen werden, desto genauer ist die Berechnung.

Lagerumschlagshaufigkeit

Anfangsbestand + Zugange - Endbestand ~ bzw. Wareneinsatz
durchschn. Lagerbestand durchschn. Lagerbestand

Als Wareneinsatz bezeichnet man die tatsdchlich verbrauchte Warenmenge innerhalb eines Jah-
res. Neben den verkauften Stiickzahlen ist dabei auch Verderb, Diebstahl etc. zu beachten.

Die Lagerumschlagshaufigkeit gibt an, wie oft sich der durchschnittliche Lagerbestand pro Jahr
verkauft und ist somit ein Indikator fiir die Attraktivitat der Ware und die Hohe der Kapital-
bindung im Lager. Je hoher die Lagerumschlagshaufigkeit, desto geringer die Gefahr der
Uberalterung/des Verderbs von Ware und je niedriger die durch Kapitalbindung entstehenden
Lagerzinsen.

Durchschnittliche Lagerdauer

360 « durchschn. Lagerbestand bzw. 360
Wareneinsatz Lagerumschlagshaufigkeit

Aufgabe:
Ein Unternehmen kauft im Jahresverlauf 50 Hemden zum Preis von je 20 Euro. Der Anfangsbe-
stand zum 1.1. des Jahres lag bei 12 Hemden, der Lagerendbestand laut Inventur zum 31.12.
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Die 20 wichtigsten Formeln fiir den Handelsfachwirt

belief sich auf 18 Hemden. Berechnen Sie den durchschnittlichen Lagerbestand, die Lager-
umschlagshdufigkeit und die durchschnittliche Lagerdauer.

Losung:

Durchschnittlicher Lagerbestand: (12+18)/2 =15Hemden
Lagerumschlagshaufigkeit: (12+50-18) /15 =2,93 (gerundet)
Durchschnittliche Lagerdauer: 360/2,93 =123 Tage (gerundet)
Meldebestand

Durchschn. Absatz pro Tag - Lieferzeit + Sicherheitsbestand (bzw. Mindestbestand)

Der Meldebestand ist der Bestand, bei dem das Auffiillen des Lagers zu veranlassen ist. Er be-
stimmt den Bestellzeitpunkt. Unbedingt erforderlich ist die Beriicksichtigung eines Sicherheits-
bzw. Mindestbestandes.

Tausenderkontaktpreis

Kosten der Werbeschaltung « 1.000
Summe d. Kontakte (bzw. Reichweite)

Der Tausenderkontaktpreis zahlt zu den Werbekennzahlen und gibt Auskunft dariiber, welche
Kosten entstehen, um mit 1.000 Nutzern des jeweiligen Werbemediums in Kontakt zu kommen.
Werbeerfolg

Umsatzzuwachs « 1.000
Kosten der Werbung

Beispiel:
Durch eine Werbeaktion zum Preis von 10.000 Euro konnte der Umsatz eines Unternehmens um
40.000 Euro gesteigert werden.

40.000 - 100
10.000

=400%
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Die 20 wichtigsten Formeln fiir den Handelsfachwirt

Die Investition fiir die Werbeaktion hat den vierfachen Umsatz gebracht. Dies ist zunachst ein
Erfolg und zeigt, dass die Werbung effektiv war.

Marktanteil

Unternehmensumsatz « 1.000
Marktvolumen

Dabei bezeichnet das Marktvolumen den tatsachlich getatigten Umsatz eines Guts, einer
Warengruppe oder eines Unternehmens am relevanten Markt innerhalb eines bestimmten Zeit-
raums.

Hiervon zu unterscheiden ist das Marktpotenzial, welches den maximal moglichen Umsatz
eines Guts/einer Branche im Markt innerhalb eines bestimmten Zeitraums beziffert.

Pro-Kopf-Leistung (Personalproduktivitat)

Unternehmensumsatz
Zahl der Mitarbeiter (umgerechnet in Vollzeit)

Die Pro-Kopf- oder auch Personalumsatzleistung gibt Auskunft tiber die Leistungsfahigkeit des
Teams. Dabei miissen Teilzeitkrafte anteilig beriicksichtigt werden.

Beispiel:
Umsatz 927.500 Euro, 2 Vollzeitkrafte, 3 Halbtagskrafte

927.500

14

= 265.000 Euro pro Kopf
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Mitautor der Formelsammlung Handelsassistenten der kaufmdnnischen Formelsammlung so-
wie des Buchs,Gepriifter Handelsassistent werden”,

Wolfram Peine absolvierte nach dem Abitur ein Grundstudium der Wirtschaftswissenschaft in
Frankfurt/Main mit anschlieBender Ausbildung zum staatlich gepriiften Organisationsprogram-
mierer und Handelsfachwirt vor der IHK Frankfurt. Einschlagige Handelserfahrungen beim
Schwabversand (Otto) sowie im SB Warenhaus Globus als Verwaltungsleiter. Seit 2000 Priifer der
IHK Frankfurt fiir handelsbezogene Aus und Weiterbildung. Mitwirkung bei der Erstellung der
Rahmenplane Handelsfachwirt und Fachwirt fiir Vertrieb im Einzelhandel. Mehrjahrige Tatigkeit
in Aufgabenerstellungsausschiissen der DIHK Bildung GmbH. Sachverstédndiger beim BIBB fiir
den Fachkaufmann fiir AuBenwirtschaft. Langjahriger Bereichsleiter fiir Weiterbildung in der
Akademie flir Welthandel AG Frankfurt und der Schule fiir Tourismus, Berlin.
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Die Autoren

Sybille Schulemann-Adlhoch, 23 Jahre Fiihrungskraft im Einzelhandel im Verkauf und in der
Personalentwicklung; 20 Jahre freiberuflich als Personaltrainern Beraterin und Dozentin tatig.
Seit 35 Jahren IHK-Priiferin, zunachst in der Ausbildung und dann in der Fortbildung. Autorin flr
Literatur zur Fortbildung seit 1995. Mitwirkung bei der Erstellung des Rahmenplans Gepr. Han-
delsfachwirt.

Rolf H. Stich, Rechtsanwalt, Mediator und Dozent. Neben dem Studium Mitbegriinder und Ge-
schaftsflihrer eines Internethandels, der sich schwerpunktmaBig mit dem Bereich Mobilfunk
und neue Medien beschaftigte. Nach dem Studium von 2005-2015 Partner der Kanzlei SBS,
Hameln; seit Mitte 2015 der AdvocateAssociate Hameln www.advocateassociate.de.

Dariiber hinaus ist Rechtsanwalt Stich regelmafig als Referent und Dozent insbesondere in den
Bereichen IP Recht, Wettbewerbsrecht, Urheberrecht, Arbeitsrecht, Vertragsrecht, Unterneh-
mens- und Steuerrecht unter anderem am Bildungszentrum des Einzelhandels Niedersachsen
(dort auch als Fachleiter) sowie an der Hochschule Weserbergland tatig. Er ist Priifer bei der IHK
Hannover, Prasident des Hamelner Anwalt Notarvereins e.V. und Mitglied der Arbeitsgemein-
schaft Arbeitsrecht sowie Geistiges Eigentum und Medien des Deutschen Anwaltvereins.

Volker Wedde, Diplom-Betriebswirt (DH), absolvierte ein Studium an der Dualen Hochschule
Baden-Wiirttemberg und ist Bezirksgeschaftsfiihrer des Handelsverbands Bayern. Als Dozent ist
er flr die Akademie Handel tdatig. Wedde gehort seit Jahren IHK Priifungsausschiissen in
Aschaffenburg und Wiirzburg an und ist auch erfolgreicher Autor von Fachbiichern im
weConsult-Verlag.

Daikan J. Westerbarkey, Diplom-Kaufmann: langjahrige leitende Tatigkeit in AuBenhandels-
unternehmen. Seit 1987 selbstandiger Dozent bei verschiedenen Bildungstragern wie zum
Beispiel der Fachhochschule Weihenstephan, Sabel-Akademie, Akademie Handel, IHK Miinchen
und IHK Augsburg. Schwerpunkte der Unterrichtsfacher: Allgemeine BWL und VWL, Marketing,
AuBenhandel, Firmenseminare fiir zahlreiche Unternehmen aus Industrie und Handel; Mitglied
in IHK Priifungsausschiissen und DIHK Arbeitsgruppen zur Erarbeitung von Rahmenplanen in
der Weiterbildung.

Thomas Zimmermann ist gelernter Kaufmann und war tiber 20 Jahre als Spezialist flir Gewlirze
und Tee tdtig. An der heutigen Foodakademie in Neuwied absolvierte er seinen Betriebswirt.

Seit Jahren ist er als freiberuflicher Trainer tatig. Zimmermann gehort dem Priifungsausschuss
der IHK Hannover an und ist Co-Autor mehrerer Fachblicher.
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Personalquote 209,210
Personalstatistik 236
Personalstrategien 205
Personalstruktur 239
Personenbedingte Kiindigung 291
Personengesellschaft 129
Personliche Voraussetzungen fiir die Exis-

tenzgriindung 35
Personlichkeitskompetenz 155
Pflichten des Arbeitgebers 272, 280, 281
Pflichten des Arbeitnehmers 280
Pflichten des Bewerbers 274
Pflichten von Azubis 281
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227,228
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Phasen der Teambildung 254
Phasen in Managementprozessen 650
Planspiel 230
Plattformen fiir Auktionen 460
Platzierungseinheiten 427
Pluralinstanz 50
Point of Sale (PoS) 409
Pop-up-Stores 333
Portfolioanalyse 352,530
Portfoliomatrix 530
Praferenzabkommen 793
Praferenznachweise 823
Prasentation 267
Prasentationstechniken 266
Preisabfolgestrategie 882
Preisangabenverordnung 417,502
Preisausschreiben 501
Preisdifferenzierung 395, 677
Preiselastizitdit 393
Preisfiihrerschaft 391
Preisoptik 394
Preispolitik 390, 672
Preispolitik, Formen und Einflussfaktoren 390
Preispolitische Strategien 675
Preisstrategie ,372
Preis- und Konditionenpolitik 672
Preisverfahren 391
Preiswettbewerbsstrategie 882
Premiummarken 405, 763
Premium- oder Pramienpreisstrategie 675
Premiumstrategie 372
Pressearbeit 448
Prestigefiihrer 637
Primarforschung 346, 347
Prioritatsgrundsatz 506
Private Kreditversicherung 801
Probezeit

Ausbildung 191
Product-Placement 444
Produktivitat 210, 237
Produkt-Markt-Matrix 356
Pro-forma-Rechnung 822
Projekt 230
Projektgruppe 153
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Projektmanagement 257, 258
Projektphasen 258
Pro-Kopf-Leistung 209, 210, 237
Prokura 134
Promotionpreisstrategie 675
Prozessorientierung 119
Priifungsvorbereitung 196
Psychologische Preisgestaltung 677
psychomotorischer Lernbereich 224
Public Relations 447
Pull-Versorgung 566
Punktbewertungsverfahren 792
Push-Versorgung 566

Qualifiziertes Zeugnis 294

Qualitat 118

Quick Response Code (QR-Code) 555
Quotenauswahlverfahren 347

Rabatt 500

Rack Jobber 336,371

Radio Frequency Identification (RFID) 554
Rahmenlehrplan 185, 186
Randomverfahren 347
Rechnungswesen, extern 61
Rechnungswesen, intern 61

Rechte und Pflichten bei der Einstellung 294

Rechtsform 34
Rechtsquellen 271
Reichweite 438

Reisender 369
Renteneintritt 293

Return on Investment, ROl 903
Richtlernziel 193,225

Risk Management 800
Rollenspiel 228

Riickgabe- und Umtauschrechte 682
Riickkehrgesprach 249
Riickwartskalkulation 392

sachliche und zeitliche Gliederung 187
Sales Promotion 409

Sammelladung 573

Sammelwerbung 442

Schatzen 209
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Schleichwerbung 501
Schliisselkunden 635
Schliisselqualifikationen
Schoépfungsakt 507
Schuldenberatung 270
SchulzvonThun 263
Schutzfunktion 299
Schutzzolle 835
schwarze Liste 495
Schwerbehindertenrecht 285
Schwerbehindertenvertretung 296
Scorecard 563

Scoring-Verfahren 355

SEA 461

Seamless Commerce 454
Sekundérforschung 346
Selbststudium 232

SEO 461

SEPA 826

Serial Shipping Container Code (SSCC) 555
Serviceangebote 414

Servicepolitik 414

Shoppingcenter 333

Single Sourcing 545, 745
Singularinstanz 50
Skimming-Preisstrategie 676
Skimmingstrategie 372

Smart-Formel 162

Social Media 462

Soll-Arbeitszeit 208

Sonderangebot 394, 499
Sonderausgaben 124
Sonderkiindigungsschutz 289
SOR-Modell 654

Sorten 825

Sortimentsausrichtung 400, 760
Sortimentsauswahl 44
Sortimentsbildung, Einflussfaktoren 397
Sortimentsdimension 399, 758
Sortimentsdynamik 401, 760
Sortimentsexpansion 402
Sortimentskontraktion 402
Sortimentskontrolle 401
Sortimentsniveau 400, 759
Sortimentspolitik 396

194, 243
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Sortimentspolitik, Gestaltungsvarianten 399 Supply Chain Management 553, 566, 663

Sortimentsstrategien 651 SWIFT 826
Sortimentsvariation 402 SWOT-Analyse 354
Sourcing-Strategien 544 SWOT-Matrix 354
soziale Rechtfertigung (Kiindigung) 291
Sozialkompetenz 155 Tarifare Handelshemmnisse 835
Soziallohn 241 Tarifbindung 304
Space Mmanagement 656 Tarifrecht 299
Spediteur 571 Tausenderpreis 437
Spezialvollmacht 135 Taxonomie 193
Sponsoring 451 Team
Stab-Linien-System 51 Rollen 255
Staff Promotion 411 Teamgesprach 252
Standortkooperationen 389 Teilzeitarbeit 278
Standortmarketing 375 Teilzeit- und Befristungsgesetz 276
Standortverschleil 389 Teleshopping 367
Standortwahl im Einzelhandel 377 Tensororganisation 53
Statistisches Bundesamt Deutschland 794 Test 189
Steigbiigelhalter 638 Anforderungen 189
Stelle 49 Arten 190
Stellenausschreibung 49, 273 Test/Experiment 350
Stellenbeschreibung 49, 153, 162, 207, 245 Theorie X/Y 157
Stellenbesetzungsplan 212 Tod des Arbeitnehmers 293
Stellenbildung 49 To-do-Liste 163
Stellenplan 212 Tourenplanung 570
Stellenplanmethode 211 Trade Promotion 412
Steuermesszahl 127 Transferrisiko 797
Steuern 123 Transithandel 789, 790
Store Brand 404, 762 Transportarten 807,810, 812
store erosion 330 Transportkosten 574
Storming 254 Transportnetzwerke 573,704
strafbewehrte Unterlassungserkldarung 505 Transportprozess 568
Strategien des Efficient Consumer Response 565 Transportrisiko 798, 808
Strategische Geschéftseinheiten 352,651 Transportversicherung 798,812, 819, 824
Strategische Planung 59 Transportwege, —mittel und —arten 701
Streckengeschaft 368, 557 Trennungsgesprach 250
Stress 269 Tiroffnungsstrategie 676
Stressauswirkungen 166
Streugebiet 341,433 Uberfiihrung in den freien Verkehr 804
Subjektstrategie 545 Umfeldanalyse 343
Substanzwertmethode 42 Umsatzsteuer 124,125
Substitutionsprinzip 47 Umschulung 218
Suchmaschinen 461 Umweltauditgesetz 117
Suchtprobleme 270 Umwelterkldrung 117
Supply Chain 694 Umweltwerbung 499

922
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Underreporting 351

Unique Selling Proposition 642

Unit Sourcing 545

unlautere geschéftliche Handlung 494

Unternehmensleitbild 150, 152

Unternehmergesellschaft 132

Unternehmerische Selbststandigkeit, Chancen
und Risiken 33

unverbindliche Preisempfehlung 500

unzumutbare Beldstigung 494

Urheberrecht 507

Ursprungslandprinzip 806

Ursprungsnachweise 829

Ursprungszeugnis 819

Urteil 293

Vendor-Managed Inventory, VMI
Verbraucherpromotion/Consumer
Promotion 413
Verbraucherschutz 493
verbraucherschiitzende Regelungen 493
Verbrauchs-/Absatzverldufe 535
Verbundplatzierungen 658
Veredelungsverkehr 790
Vereinbarkeit von Beruf und Familie 271
Vergleich 293
vergleichende Werbung 494
Verhaltensbedingte Kiindigung 291
Verhandlungstechnik 881
Verkdufermarkt 323
Verkaufsflachengestaltung 658
Verkaufsforderung 409
Verkaufskonzepte im Einzelhandel 363
Verkaufskonzepte im Grof3handel 368
Verpackungsverordnung 576
Versanddokumente 827
Versicherungsdokumente 829
Versicherungsprdamie 824
Versicherungssumme 824
Versicherungswert 824
Verstehen 28
Vertragshdndler 336
Vertrauensarbeitszeit 215
Vertriebsstrategien 632
Vertriebsstrategien im Gro8handel 635

529,558
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Verwdsserungsgefahr 506
Verwechslungsgefahr 506
Virales Marketing 444
Virtuelle Marktplatze 754
Visual Merchandising 425
Visueller Lerntyp 25
Vollerhebung 347
Vorratsmenge 499
Vorstellungsgesprach 274
Ausbildung 188, 190
Vortrag 232,266
Vorwdrtskalkulation 391

Wachstumskunden 637
Wahrungsrisiko 797
Warenausgangskontrolle 718
Wareneingangskontrolle 715
Warenflusssteuerung 557
Warenhduser 331
Warenmanipulation 582,716
Warenplatzierung 656
Warenwirtschaftssysteme 557
Werbebotschaft 433
Werbeerfolgskontrolle 440
Werbeetat 432
Werbeforschung 430
Werbegrundsdtze 439
Werbekooperationen 442
Werbekreislauf 430
Werbemittel 434
Werbeplan 432
Werbetrager 434
Werbeziele 431
Werbung 430
Werbung mit Selbstverstandlichkeiten 501
Werbungskosten 124
Werkverkehr 700
Wertschopfungskette 663
Wertzoll 836
Wettbewerbsanalyse 342
wettbewerbsbeschrankende Ver-
einbarungen 509
Wettbewerbsrecht 493
wettbewerbsrechtliches Verfahren 505
Wettbewerbsstrategien 356
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Wheel of Retailing 330
Wirtschaftsausschuss 296
Wirtschaftsgebiet 801
Work-Life-Balance 167

World Trade Organisation 837

XYZ-Analyse 530

Zahlungsabsicherung 888

Zahlungsbedingungen 680, 804, 808, 824, 829

Zahlungsrisiko 796

Zahlungsverkehr 802, 824, 826

Zeitdiebe 165

Zeitlohn 241

Zeitplansystem 164

Zeitrabatte 679

Zeit- und Selbstmanagement
164,167,168
Instrumente 163, 167

Zentraleinkauf 538,752

zentrales Beschwerdemanagement 421

Zentrale und dezentrale Lagerhaltung 711

161,162,163,
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Zentralisierung der Entscheidung 51
Zentralitdit 378

Zentrallager 584

Zeugnis 294

Zeugnisarten 294

Zielgruppen 652
Zielvereinbarungsgesprach 249
Zollarten 836

Zolle 812,813,814,817,818, 835,836
Zolllager 821

Zollwert 804, 836

Zollzwecke 835
Zusammenfassende Meldung 803
Zusammenschlusskontrolle 510
Zusammenveranlagung 125
Zustellgeschaft 368
Zustellgrosshandel 368

zu versteuerndes Einkommen 125
Zwangslauf 656
Zweipunktklauseln 808
Zwischenpriifung 196
Zwischenzeugnis 294
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