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Losung 1 10 Punkte

Leistungsziel Nr. 3.3.5.1: Stellenbeschreibung verfassen
Leistungsziel Nr. 3.3.5.2: Stelleninserat formulieren

Ausgangslage:

Stellenbeschreibungen sind personenneutrale, schriftliche Beschreibungen einer
Arbeitsstelle hinsichtlich ihrer Ziele, Aufgaben, Kompetenzen und Beziehungen zu
anderen Stellen.

Aufgaben:

a) Ergéanzen Sie in der folgenden Tabelle zu jedem Stichwort je zwei sinnvolle und
aussagekraftige Punkte, die in einer Stellenbeschreibung geregelt werden.
Sie erhalten pro korrekte Nennung je %2 Punkt, total 4 Punkte.

Stichwort Inhalte zur Prazisierung
Beschreibung der | — Aufzihlung der hauptsichlichen Arbeiten / Aufgaben
Stelle — Spezialaufgaben
— Hinweis auf Art (zustandig fiir, koordiniert, unterstiitzt, hilft mit,
usw.)
Organisatorische — Hinweis auf Organigramm
Einordnung — Vorgesetzter
— Unterstellte
— Stellvertretung
Kompetenzen — In finanzieller Hinsicht, z.B. Ausgabenbelege, Anschaffungen
— Zeichnungsberechtigung gegen Innen und Aussen
— Sprachkompetenzen (Fremdsprachen)
Abschliessende — Erstelltam ... / durch
Angaben — Unterschriften Stelleninhaber / Vorgesetzter
— Verteiler

Korrekturhinweis:
Weitere sinnvolle Prézisierungen sind maoglich.

Punkte

Erreichte
Punktezahl
pro Seite:
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Punkte

b) Notieren Sie in der folgenden Tabelle je zwei Vor- und Nachteile (Gefahren) einer
bestehenden Stellenbeschreibung in Stichworten.
Sie erhalten pro Feld 1 Punkt, total 4 Punkte.

Vorteile Nachteile (Gefahren)

Aufgaben, Kompetenzen und Erstmalige Kosten der Einfliihrung und regel-
Verantwortung klar abgegrenzt maéssiger Uberarbeitungen und Anpassungen
Vermeidung von Kompetenzkonflikten Fixierung auf beschriebene Tatigkeiten —

Mitdenken behindert

Prézisere Stellenausschreibung /-inserat Férderung von Bereichsdenken

Leichtere Einarbeitung neuer Hoher Zeit- und Organisationsaufwand;

Mitarbeitenden laufende Anpassungen konnten vergessen
werden

Korrekturhinweise:
Andere sinnvolle Antworten sind moglich. Keine Teilpunkte.

c) Ein vollstandiges Stelleninserat enthalt verschiedene Elemente, z.B. "Anforderung
an den Stelleninhaber". Zahlen Sie in Stichworten vier weitere Elemente auf, die in
ein Stelleninserat gehdren. Sie erhalten je % Punkt, total 2 Punkte.

— Das Unternehmen / "Wir sind..."
— Zu besetzende Position / "Wir suchen..."
— Anreizsystem der ausgeschriebenen Position / "Wir bieten..."

— Bewerbungsmodalititen / "Wir erwarten lhre Bewerbung..."

Korrekturhinweise:
Das Kriterium "Anforderung an den Stelleninhaber” wird nicht bewertet.
Weitere sinnvolle Angaben sind moglich.

Erreichte
Punktezahl
pro Seite:
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Punkte

Loésung 2 8 Punkte

Leistungsziel Nr. 1.1.2.3: Gliederung der Kunden- resp. Anspruchsgruppen

Ausgangslage:
Die Schweizerischen Bundesbahnen (SBB) haben ihre Kunden in verschiedene Gruppen
aufgeteilt, um sie entsprechend bedienen und beraten zu kénnen.

Aufgaben:

a) Ergénzen Sie in der folgenden Tabelle stichwortartig je eine mdgliche Kundengruppe
und zeigen Sie ein Angebot auf, das diese von der SBB nutzen kénnen.
Die gleiche Antwort darf nur einmal vorkommen.
Sie erhalten pro richtige Zeile je 1 Punkt, total 4 Punkte.

Kundengruppen Angebot der SBB

Personenverkehr Saubere Wagen, piinktliche Verbindungen
Einzelreisende Giinstige Billette

Gruppenreisende Einfache Reservationsmaéglichkeiten
Pendler Preiswerte Abonnemente

Guterverkehr Geniigend Transportkapazitat

Beniitzer des Reisebiiros Pauschalangebote im In- und Ausland

Korrekturhinweise:

Weitere sinnvolle Angebote bzw. aufgefiihrte Angebote sind auch fiir verschiedene
Kundengruppen moglich. Mehrfachnennungen werden nicht bewertet.

Pro richtige Zeile je einen Punkt, keine Teilpunkte.

Erreichte
Punktezahl
pro Seite:
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Punkte

b) Neben den Kunden missen sich die Unternehmen allgemein auch mit anderen
Anspruchsgruppen auseinandersetzen. Erganzen Sie in der folgenden Tabelle vier
weitere Anspruchsgruppen. Konkretisieren Sie bei Ihren gewéhlten Beispielen die
Anspriche des Unternehmens an die Anspruchsgruppen.

Sie erhalten pro richtige Zeile je 1 Punkt, total 4 Punkte.

Anspruchsgruppe Konkreter Anspruch des Unternehmens an die Anspruchsgruppen

Kapitalgeber Garantie fiir langjahrige Beziehung, giinstige Kredite,
Verstandnis fiir Situation des Kreditnehmers

Konkurrenz Faires Verhalten, keine Abwerbung von
Mitarbeitenden und Lieferanten

Lieferanten Lieferbereitschaft, glinstige Preise

Mitarbeitende Identifikation mit Arbeitgeber, mitdenken,
an Verbesserungen mitarbeiten

Institutionen Faire Behandlung

Staat Giinstige Rahmenbedingungen schaffen

(Arbeitsbewilligungen, Steuern, Vorschriften)

Korrekturhinweis:
Pro richtige Zeile je einen Punkt, keine Teilpunkte.

Erreichte
Punktezahl
pro Seite:

3. Juni 2009 4 von 31



BRANCGHEHANDEL

Fautstinnicche émnd,éitfd':.cnf

Losungen

Kaufmannische Lehrabschlussprifung 2009 / Serie 1 - E-Profil

Berufspraktische Situationen und Félle

Losung 3

Leistungsziel Nr. 1.6.1.1: Organigramme interpretieren

Ausgangslage:
Thomas ist ein erfahrener Velomechaniker. Er erdffnet ein Fachgeschaft fur Fahrrader.
Neben dem Verkauf werden auch Reparaturen, Installationen und der Versuch der
Herstellung eines eigenen Fahrrades ausgefihrt. Das Geschaft entwickelt sich erfreulich.
Es existieren vier Hauptbereiche (Werkstatt, Installationsabteilung, Laden, Biro mit
einem kaufméannischen Leiter).

- Das Biro ist fur den Einkauf, das Personalwesen und das Rechnungswesen

verantwortlich (angegliederte Abteilungen).

5 Punkte

» Der Werkstatt sind die Reparatur und die Reinigung von Fahrradern unterstellt.

« Der Laden teilt sich in den Verkauf der Fahrrader und den Verkauf von Zubehdr auf.

- Die Installationsabteilung wird in zwei Bereichen gefihrt (Zusammenbau der
eingekauften Fahrréader und Produktion von eigenen Fahrradern).

Aufgaben:

a) Bevor Thomas mit dem Zeichnen des Organigramms beginnt, Gberlegt er sich,
um welche Art von Organisation es sich handelt.

Kreuzen Sie die richtige Losung an (Y2 Punkt).

Aufbauorganisation

b) Erstellen Sie ein Organigramm fir die jetzige Organisationsstruktur aufgrund der
obigen Beschreibung.
Sie erhalten total 4¥2 Punkte.
Fur jede falsch zugeordnete Abteilung wird ein halber Punkt abgezogen.

Inhaber
Geschéftsflhrer

Werkstatt

Installations-

abteilung

Laden

Reparatur

Reinigung

Korrekturhinweise:

Total 4¥2 Punkte:
— Stufe GL und Hauptbereich (Hauptabteilungen) 5 x ¥2 Punkt = 2¥2 Punkte.

Zusammenbau

Installation

Produktion
Eigenmarke

Biro

Kaufm. Leitung

Verkauf
Fahrrader

Verkauf
Zubehor

Einkauf

Personal-
wesen

Rechnungs-
wesen

Punkte

Erreichte
Punktezahl
pro Seite:
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— Stufe Abteilungen: max. 2 Punkte, je Abteilung ¥2 Punkt.
Fur jede Fehlzuteilung oder fehlende Abteilung auf dieser Stufe wird %2 Punkt
abgezogen; max. Abzug somit 2 Punkte.

Punkte

Erreichte
Punktezahl
pro Seite:

3. Juni 2009
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Punkte

Losung 4 7 Punkte

Leistungsziel Nr. 3.4.2.3: Das Rechnungswesen als Fuhrungsinstrument kennen

Ausgangslage:

Das Rechnungswesen stellt ein wichtiges Informations- und Fuhrungsinstrument dar,

dient es doch als wesentliches Hilfsmittel fiir die Vorbereitung von Entscheiden zur

Geschaftspolitik.

Aufgaben:

a) Kreuzen Sie in der folgenden Tabelle an, ob die Aussagen richtig oder falsch sind.

Begrinden Sie Ihre Antwort in ganzen Satzen.
Sie erhalten pro vollstandig ausgefillte Zeile 1 Punkt, total 4 Punkte.

Aussage richtig | falsch [ Meine Begriindung

Die Bilanz gibt Auskunft Sie gibt Auskunft an einem bestimmten Stichtag.

Uber Vermdgen, Schulden . . . . .

und Eigenkapital fur eine X |Die Erfolgsrechnung gibt Auskunft iiber eine bestimmte

bestimmte Zeitdauer. Zeitdauer.

Liquiditat ist der Bei fehlender Liquiditit ist das ordnungsgemésse

"Sauerstoff" einer . . " .

Unternehmung. X Weiterbestehen kurzfristig gefahrdet. Die

Unternehmung kénnte keine Lohne und Rechnungen
mehr zahlen.

Stille Reserven entstehen Durch die Unterbewertung von Aktiven wird Vermégen

durch Unterbewertung in der Bil ich . . . h i

von Aktiven, bzw. durch in der Bilanz nicht ausgewiesen; somit entstehen stille

Uberbewertung von X Reserven.

Passiven. Wenn Passiven iiberbewertet sind, werden in der Bilanz

Schulden ausgewiesen, die nicht vorhanden sind; somit
entstehen stille Reserven.

Die Finanzbuchhaltung Die FIBU liefert Grundlagen fiir Steuerbehérden,

(FIBU) liefert Informationen . . .

iiber Wirtschaftlichkeit X Geldgeber. Wirtschaftlichkeit von Produkten und

von Produkten und Abteilungen sieht man in der Betriebsbuchhaltung

Abteilungen. (BEBU)

Korrekturhinweis:

Keine Teilpunkte flr nur Kreuz oder nur Begriindung pro Zeile. Erreichte
Punktezahl
pro Seite:
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Punkte

b) Einer Ihrer Bekannten hat vor einiger Zeit einer Kollegin einen Kredit in der Hohe von
CHF 20'000 fur den Aufbau eines Coiffeursalons gegeben. Im letzten Jahr erhielt er
eine Zinszahlung von CHF 1’800. Berechnen Sie die Rendite fur Ihren Bekannten.
Far die richtige Losung - zusammen mit dem Losungsweg - erhalten Sie 1 Punkt.

Lésungsweg Rendite
100 x 1'800 9%
20'000

Korrekturhinweise:
Keinen Punkt, falls nur die Losung 9% aufgefihrt ist.
Richtiger Losungsweg (Bruchstrich) und falsche Losung % Punkt.

c) Erklaren Sie in ganzen Satzen, ob Ihr Bekannter mit dieser Rendite zufrieden sein
kann. Sie erhalten fir die korrekte Begriindung 1 Punkt.

— Im Vergleich mit den viel tieferen Zinsen fiir Konten / Kassenobligationen ein sehr
guter Zinssatz.

— Mit konventionellen Anlageinstrumenten ein sehr guter Zinssatz.

d) Mit welchen zwei weiteren Informationen kdnnten Sie mogliche Risiken Ihres
Bekannten besser beurteilen?
Sie erhalten je korrekte Begriindung ¥z Punkt, total 1 Punkt.

— Umsatzentwicklung
— Finanzierung des Unternehmens (Eigenkapital, Fremdkapital)

— UuUsw.

Erreichte
Punktezahl
pro Seite:
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Lésung 5 7 Punkte

Leistungsziel Nr. 3.3.1.2: Kontoauszuge erkléren

Ausgangslage:

Am 5. Januar 2009 erhalt die Import AG den vorliegenden Kontoauszug ihrer Bank.
Herr Julius Porter, Sachbearbeiter der Import AG, studiert diesen genau und stellt dabei
einige Uberlegungen an, die er mit lhnen bespricht. Er weiss, dass die Firma zusétzlich
uber eine Kontokorrentlimite von CHF 200'000.00 verfugt.

Aufgabe:

Studieren Sie den nachfolgend abgebildeten Kontoauszug und beantworten Sie
anschliessend die Fragen 1 - 4 in ganzen Satzen.

Sie erhalten je korrekte Antwort %2 Punkt, total 2 Punkte.

Punkte

Erreichte
Punktezahl
pro Seite:

3. Juni 2009
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Kontoauszug:
TEL. 044 400 40 40 FAX D44 400 45 45
8000 ZORICH, 21.12.2008

FUR SIE ZUSTANDIG:
CHE LIMMAT TEL. 044 400 42 42

KONTOABSCHLUSS FER 31.12.2008
5

CHB

Schweizer Bank

MWST-REGISTER-NR. 223320

A PP 2000 Z0RICH

EITE 1 POSTFACH 4444
20 543 B76.22 FIRMENKONTOKORRENT CHF IMPORT AG
IBAN: CH 76 D028 D022 0543 876.22 2 HERR JULIUS PORTER
LIMMATSTRASSE 400
8000 ZURICH

DATUM BUCHUNGSTEXT BELASTUNG GUTSCHRIFT WALUTA SALDD
.12, SALDO VOR ABSCHLUSE C1DSTa5.00
.12, ZINSBELASTUNG 8.000 % -1'D08.00

ZINSGUTECHRIFT 0350 % 158.00

ZINZIEUTECHRIFT  0.500 % 324.50

ZINSGUTECHRIFT 0375 % E35.50

TOTAL ZINSEN 160.00
12, VERRECHMUNGSSTEUER

35 % ALF CHF 1E0.00 £5.00
312, KOMMISSIONEM - 25600
.z SPESEN UND PORTI - 36380

TOTAL BANKGESUHREN §19.60
312

POSTENZAHLUNGS GEEUHREN -73.50

PORTI - 21000

TOTAL FREMDE GEBUOHREN 2E3.50
.12, TOTAL UMSATZ 959,50 160.00

.12 SALDO MACH ABSCHLUEE

KREDITE LIMITEN
ASZ10.02.08 30000000

£ = KREDITOREMKONTORORRENT
D= DEBITOREMEONTOKDRRENT

31208 C10493570

Punkte

Erreichte
Punktezahl
pro Seite:

3. Juni 2009
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la)

1b)

1c)

1d)

2)

3)

4)

Aus welcher Sicht wird ein Kontoauszug erstellt? (Y2 Punkt)

Ein Kontoauszug wird aus der Sicht der Bank erstellt.

Was bedeutet ein Kreditorenkontokorrent? (%2 Punkt)

Kreditorenkontokorrent bedeutet, dass die Bank Schulden gegeniiber dem
Kontoinhaber, bzw. der Kontoinhaber Guthaben gegeniiber der Bank hat.

Was bedeutet ein Debitorenkontokorrent? (Y2 Punkt)
Debitorenkontokorrent bedeutet, dass die Bank Guthaben gegeniiber dem
Kontoinhaber, bzw. der Kontoinhaber Schulden gegeniiber der Bank hat.

Wie steht die Import AG am 31.12.2008 bei ihrer Bank betragsmassig da?

(¥2 Punkt)

Am 31.12.2008 hat die Import AG bei ihrer Bank ein Guthaben von CHF 104'995.70.
Berechnen Sie den Gesamtbetrag, tber den die Firma insgesamt bei diesem
Konto verfligen kann. Stellen Sie Ihre L6sung ubersichtlich dar. (1 Punkt)
Uber CHF 304'995.70: CHF 104'995.70 Guthaben und CHF 200'000.-- Kreditlimite

Korrekturhinweis: Ohne Berucksichtigung der Kreditlimite %2 Punkt.

Im Kontoauszug finden Sie auch die Eidg. Verrechnungssteuer (CHF 56.00).
Kreuzen Sie in der folgenden Tabelle die richtigen Aussagen an.
Sie erhalten je % Punkt, total 2 Punkte.

Aussagen richtig | falsch

Verrechnungssteuer sind zusatzliche Kosten fiir den Betrieb. X

Banken Uberweisen diese Steuern der Eidg. Steuerverwaltung. X

Die Kontoinhaber kénnen diese Betrage zurlickfordern. X

Der Steuersatz fur die Eidg. Verrechnungssteuer wird jahrlich angepasst. X

Zinsen werden auch bei der Import AG uber die Konten Zinsaufwand und
Zinsertrag verbucht. Nennen Sie anhand des Kontoauszuges die entsprechenden
Buchungsséatze mit Betrédgen ohne die Verrechnungssteuer zu bericksichtigen.
Sie erhalten pro korrekten Buchungssatz und korrekten Betrag je %2 Punkt,

total 2 Punkte.

Soll Haben Betrag in CHF

Zinsaufwand | Bank 1'008.00

Bank Zinsertrag 1'168.00

Korrekturhinweise:
Pro richtigen Buchungssatz und richtigen Betrag je %2 Punkt.
Keine Teilpunkte wenn nur der Soll- oder Habenbegriff stimmt.

Punkte

Erreichte
Punktezahl
pro Seite:

3. Juni 2009
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Punkte
Losung 6 3 Punkte
Leistungsziel Nr. 2.1.1.3: Elektronische DatenUbermittlungsgeréte bedienen
Ausgangslage:
Im Arbeitsalltag benutzen Sie routiniert die elektronischen Datentibermittlungsgerate.
Aufgaben:
a) Nennen Sie drei gangige Gerate zur Datentibermittlung im Blro
Sie erhalten je Nennung %2 Punkt, total 1% Punkte.
— PC (Mail)
— Fax
— Telefon (SMS, MMS, usw. )
b) Nennen Sie drei Mdglichkeiten, wie Sie auf Stérungen bei diesen
Datenubermittlungsgeraten reagieren
Sie erhalten je Nennung % Punkt, total 1% Punkte.
— Anleitung oder Hilfsprogramme benutzen;
— Erfahrene Person im Betrieb fragen;
— Hotline Lieferanten nutzen, Benutzerhandbiicher, etc.
Erreichte
Punktezahl
pro Seite:
3. Juni 2009 12 von 31
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Lésung 7 6 Punkte
Leistungsziel Nr. 1.8.2.2: Européische Union EU

Ausgangslage:

Der mit weitem Abstand wichtigste Handelspartner der Schweiz ist die Europaische
Union EU. Mehr als 60% unserer Exporte gehen in die EU und fast 80% unserer Importe
kommen von dort. Deshalb sind fir unsere Wirtschaft Kenntnisse tber die Struktur und
die Funktionsweise der Union unabdingbar.

Aufgabe:
a) Skizzieren Sie mit Hilfe einer einfachen Zeichnung die Tatigkeitsgebiete der EU.

Fur jede korrekt genannte und mit Stichworten erklarte Tatigkeit erhalten Sie einen Punkt. Wenn
Ihre Skizze die Tatigkeiten korrekt wiedergibt, die Erklarungen aber fehlen oder fehlerhaft sind,
erhalten Sie maximal 1 % Punkte.

b) Erklaren Sie die wichtigsten Organe der Union.

Fur jedes korrekt genannte und mit Stichworten erklarte EU-Organ erhalten Sie einen Punkt
(maximal drei Punkte). Ohne Erklarungen gibt es keine Punkte.

Skizze Tétigkeiten:

Wirtschaft/ Gemeinsame Justiz und
Binnenmarkt: Aussen- und Inneres
EG/WWU Sicherheits-
politik
Wettbewerb Gemeinsame Kriminalitats-
Handeds;:olitik Aktionen bekampfung
wahrun
Landwirtschaft ERrgpgl
Verkehr u. a. Rechtshilfe
Asyl in Strafsachen
Migration

Justizielle Zusammen-
arbeit in Zivilsachen

Vier Freiheiten:
Personen
waren
Dienstleistungen
Kapital

Punkte

Erreichte
Punktezahl
pro Seite:
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Punkte

Die wichtigsten Organe der EU sind:

e FEuropadisches Parlament (785 Abgeordnete, Briissel/Strasbourg): gewahlt
alle funf Jahre von der Bevdlkerung der Mitgliedstaaten, vertritt die
Interessen der Blrger;

e FEuropaischer Rat (27 Staats- und Regierungschefs, Brussel): Vertretung
der Mitgliedstaaten, beschliesst Vertrage und trifft Entscheide, die die
ganze EU betreffen,;

e Rat der Europdischen Union (27 Fachminister, Brissel): Vertretung der
Regierungen der Mitgliedstaaten, beschliesst Gesetze und trifft Entscheide,
die die ganze EU betreffen,;

e FEuropdaische Kommission (27 Kommissare, Brissel): Motor und
ausfuhrendes Organ, verfolgt unabhangig die Interessen der ganzen EU;

e Europaischer Gerichtshof (27 Richter, Luxemburg): gewahrleistet die
Einhaltung der Rechtsvorschriften (der Vertrage);

e FEuropaischer Rechnungshof (27 Mitglieder, Luxemburg): kontrolliert den
EU-Haushalt.

Erreichte
Punktezahl
pro Seite:
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Loésung 8 6 Punkte

Leistungsziel Nr. 1.9.1.2: Beziehungen in der Handelskette

Ausgangslage:

Die einzelnen Akteure in einer Handelskette haben verschiedene Interessen. Diese
koénnen ubereinstimmen oder sich widersprechen. Die Firmen haben verschiedene
Moglichkeiten, daflir zu sorgen, dass sie ihre Interessen moglichst gut durchsetzen
konnen: Kooperation, Wettbewerb und Macht.

ROHSTOFF ROHSTOFF ROHSTOFF ROHSTOFF

N

DETAILLIST

DETAILLIST

Aufgaben:

Wabhlen Sie ein Produkt aus Ihrem Lehrbetrieb (oder ein frei gewahltes Beispiel-Produkt)
und erklaren Sie in Stichworten mit Hilfe dieses Beispiels die drei moglichen
Beziehungen, die unter den Akteuren in einer Handelskette herrschen kénnen.

Fir jede korrekt erklarte Beziehungsform erhalten Sie zwei Punkte.

Gewabhltes Produkt: gemass Angabe Lernender

Kooperation

Die Betriebe konnen miteinander kooperieren (Kooperation = Zusammenarbeit).
Dabei versuchen sie, Synergien (= Gemeinsamkeiten) zu nutzen, um Geld zu
sparen. Es ist beispielsweise nicht notwendig, dass jede Stufe der Handelskette
eine eigene Lagerhaltung betreibt. Wenn sich Hersteller, Grosshandler und
Detailhandler auf eine koordinierte Lagerhaltung einigen kénnen, sparen sie alle
und kénnen die Produkte glinstiger anbieten.

Punkte

Auch im Marketing sind Einsparungen méglich. Ein Hersteller von Autos kann die Erreichte
Planung und Durchfiihrung seiner Marketingmassnahmen auch auf die E:’;éﬁ:igh'
nachgelagerten Marktstufen (z.B. Vertragshandler) ausdehnen und damit den

Handlern diese teure Aufgabe abnehmen. Oft wird auch im Bereich Forschung und
Entwicklung zusammen gearbeitet. Der Handel informiert einen Hersteller, wie
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seine Produkte bei der Kundschaft ankommen, welche Verbesserungen
gewinscht werden und in welchen Punkten Konkurrenzprodukte Vorteile bieten.

Wettbewerb

Nicht nur die Firmen auf der gleichen Stufe der Handelskette — zum Beispiel alle
Detailhandler — stehen zueinander im Wettbewerb (horizontaler Wettbewerb),
sondern meist auch die Hersteller und Handler eines Produktes (vertikaler
Wettbewerb). Beim vertikalen Wettbewerb versucht jeder Betrieb, einen moglichst
grossen Teil vom gesamt anfallenden Gewinn fur sich beanspruchen, er will also
seine Margen auf Kosten seiner Lieferanten und Abnehmer maximieren.

Macht

Jeder Marktteilnehmer versucht, Einfluss auf die Aktivitaten der vor- und
nachgelagerten Marktstufen zu nehmen.

Angebotsmacht ist die Macht eines oder mehrerer Anbieter Giber einen oder
mehrere Nachfrager. Ein Hersteller will, dass die Handler seine Produkte —
maoglichst zu seinen Bedingungen - fihren. Je mehr Produkte er herstellt, die sich
sehr gut verkaufen, desto interessierter sind die Handler, diese Produkte in ihrem
Sortiment zu haben. Ideal ist die Situation fiir den Hersteller, wenn er als einziger
ein interessantes Produkt anbieten kann, also keine Konkurrenz flirchten muss.
Dann hat der Handel nur die Wahl, zu seinen Bedingungen zu kaufen oder ganz zu
verzichten.

Nachfragemacht ist die Macht eines oder mehrerer Nachfrager/Kéaufer tiber einen
oder mehrere Anbieter. Ein Handler will ein hohes Nachfragepotential — viele
kaufwillige Kunden - hinter sich bringen, damit es sich die Hersteller nicht leisten
konnen, auf diesen Handler als Kunden zu verzichten. Ideal ist es fiir einen
Handler, wenn er den einzigen Absatzkanal fur ein Produkt vollstandig kontrolliert.
Dann muss das Produkt diesen Weg nehmen, oder es gelangt gar nicht erst auf
den Markt.

Korrekturhinweis:

Wenn der Lernende kein Produkt nennt oder Uberhaupt kein Zusammenhang
zwischen dem genannten Produkt und den Antworten erkennbar ist, wird total ein
halber Punkt abgezogen.

Die Muster-Antworten entsprechen dem Branchenkundetext. Die Antworten der
Lernenden kdnnen viel kiirzer sein (Stichworte). Sie missen aber den Kern jeder
Beziehungsform sinngemass wiedergeben (Schlisselworte 1:1 oder umschrieben).

Punkte

Erreichte
Punktezahl
pro Seite:
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Lésung 9 6 Punkte

Leistungsziel Nr. 1.9.2.1: Funktionen des Handels

Ausgangslage:

Der Nutzen des Handels fur die Gesamtwirtschaft besteht darin, dass Handelsfirmen
wichtige Funktionen fir ihre Kundschatft erfillen. Dieser geschaffene Mehrwert ist Grund
fur die Margen des Handels.

Aufgabe:

Zahlen Sie vier Funktionen des Handels auf, die von Ihrem Lehrbetrieb erbracht werden.
Geben Sie bei jeder Funktion in Stichworten an, welchen Mehrwert die Kunden erhalten.

Fir jede korrekte Handels-Funktion und die passende, nachvollziehbare Erklarung des
Mehrwertes fir die Kunden erhalten Sie 1 %2 Punkte. Fir eine Handels-Funktion ohne Erklarung
erhalten Sie %2 Punkt.

Grundlage: Branchenkundetext Der Handel S. 3ff
Die Quantitatsfunktion (Mengenausgleich)

Produzenten stellen ihre Erzeugnisse meist in grossen Mengen her (Massenproduktion). Dadurch
kénnen sie die Stiickkosten senken. Die Hersteller sind daran interessiert, die erzeugten Gditer in
grossen Mengen (en gros) abgeben zu konnen. Die Weiterverteilung der Waren tberlassen sie
meist den dafur besser organisierten Grossisten (Grosshandlern). Der Grossist stimmt dann die in
hoher Stlickzahl eingekauften Produkte auf die gewlinschten Mengeneinheiten fiir die
Detailh&ndler ab. Und der Detaillist teilt - sofern dies noch nétig ist - Grosspackungen in kleinere
Einheiten auf, unter Umstanden bis zum Einzelstiick; denn viele Konsumenten kaufen von
gewissen Waren jeweils nur ein einzelnes Stiick.

Mit diesen Massnahmen schafft der Handel den Ausgleich zwischen dem Grossmengenangebot
der Hersteller und der Kleinmengennachfrage der Konsumenten.

Die Qualitats- und Sortimentsfunktion (Glteausgleich)

Jeder Verbraucher hat eigene Bedurfnisse und kauft dementsprechend Waren und
Dienstleistungen ein. Damit sich der Handel von diesen Konsumentenbedurfnissen ein Bild
machen kann, bedient er sich der Marktforschung. Mit Hilfe der Marktforschung lassen sich
gewisse Kundenwinsche und Bedarfsentwicklungen friihzeitig erkennen. Dies macht es dem
Handel mdglich, die "richtigen Produkte" anzubieten beziehungsweise das angebotene Sortiment
den Kundenwiinschen anzupassen. Die Qualitatsfunktion des Handels l&sst sich in vier
Untergruppen aufteilen:

e Sortiment

Der einzelne Handler passt sein gesamtes Warenangebot, man nennt es Sortiment, der
Kundschaft an. Jedes Geschaft hat eine besondere Kundschaft mit spezifischen Kundenwiinschen.
Wenn ein Handler sein Sortiment seinen Kunden anpasst, so finden diese Kunden dann auch
tatsachlich jene Waren im Geschaft, die sie gerne kaufen méchten. Damit hat dieser Handler eine
Forderung der Qualitatsfunktion erfillt.

e Kundendienst

Viele Kunden schatzen es, wenn sie beim Kauf einer Ware den einen oder anderen Kundendienst
in Anspruch nehmen kénnen (z.B. Auswahlsendung, Hauslieferung, Kreditkauf usw.). Die gekaufte
Ware erhélt dadurch einen héheren Wert oder wird erst dadurch kaufenswert oder Gberhaupt
benutzbar.

e Preisanpassung an die Kaufkraft

Damit die Konsumenten auch die "preislich richtigen Produkte" vorfinden, muss das Preisniveau eines

Geschaftes der Kaufkraft seiner Kunden entsprechen. Fir den einzelnen Handler ist es ausserst
wichtig, die Preisvorstellungen seiner Kunden zu kennen. Stellt sich namlich heraus, dass er viele
Waren in einem zu hohen oder zu tiefen Preissegment anbietet, obwohl sein Image (=

Punkte

Erreichte
Punktezahl
pro Seite:
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Vorstellung der Kunden von einem Handelsgeschaft) ein anderes ist, so wird er Kunden verlieren
und Umsatzeinbussen erleiden.

e Manipulation

Zur Qualitatsfunktion gehdren auch Arbeiten, die in einem Handelsbetrieb unter den Begriff
Manipulation fallen. Unter Manipulation versteht man die Aufbereitung der Waren fir den
Verbraucher. Dies kann durch Sortieren, Mischen, Reinigen, Polieren usw. geschehen. Im
Detailhandel zum Beispiel hat die Manipulation am ehesten bei verderblichen Artikeln eine
Bedeutung. Beispielsweise gehort das Stutzen von welken Rosenblattern, das Abristen von
Kopfsalat, aber auch die Kontrolle von Verfalldaten zu dieser Art Tatigkeit.

Die Transportfunktion (Raumuberbriickung)

Normalerweise besteht zwischen dem Produktionsort und dem Ort, wo die Ware nachgefragt
wird, eine raumliche Distanz. Der Handel hat die Aufgabe, diese raumliche Distanz zu
Uberbriicken. Er soll die Waren méglichst nahe an den Konsumenten heranbringen. Denn eine
Ware wird flr den Konsumenten erst attraktiv, wenn sie in seiner nachsten Umgebung verfugbar
ist. Der einzelne Hersteller ist meist transportkostenmassig nicht in der Lage, zu den gleichen
Bedingungen die Abnehmer, auf der Detailhandelsstufe oder der Konsumentenstufe, zu beliefern.
Der Transport erfolgt in kostengiinstigen Transporteinheiten.

Die Lagerhaltungsfunktion (Zeitiiberbriickung)

Der Einkauf von Waren erfolgt in grossen Mengen bei einer Vielzahl von Herstellern. Die Abgabe
dieser Giiter an die Kunden des Handels resultiert in kleineren Einheiten. Um eine rationelle
Warenvermittlung zu ermoglichen, ist eine Zwischenlagerung der Waren notwendig. Der
Grosshandler muss friihzeitig disponieren, Bestellungen aufgeben und Waren oft schon Wochen
im voraus lagern. Mit der Lagerung Uberbrtickt der Grossist den Zeitraum zwischen Produktion
und Nachfrage und gleicht auch Schwankungen auf der Nachfrage- sowie Angebotsseite aus. Mit
dieser Zeituberbriuickung dient der Handel einerseits den Konsumenten, anderseits aber auch
dem Hersteller. Bei frihen Bestellungen kann der Fabrikant seine Produktion besser planen.
Damit die Kundinnen und Kunden die gewuinschten Artikel stets zur richtigen Zeit kaufen kénnen,
sind auch in Detailhandelsgeschéaften umfangreiche planerische Arbeiten notwendig.

Die Versorgungsfunktion

Die Versorgungsfunktion des Handels ist eng mit den tbrigen bis jetzt behandelten Funktionen
verknipft. Mehr als die Halfte aller lebenswichtigen Giiter bezieht die Schweiz aus dem Ausland.
Die Transportwege sind lang und kénnen durch politische Ereignisse leicht unterbrochen werden.
Zur Sicherstellung unserer Versorgung halten deshalb vor allem die Grossisten neben
umfangreichen freien Vorraten auch bedeutende Pflichtlager, die vom Bund kontrolliert werden.
Obligatorische und freiwillige Pflichtlager werden beispielsweise bei den Agrar-, Rohstoff-,
Halbfabrikats- und Chemieprodukten gehalten.

Die Kredit- und Finanzierungsfunktion

Um eine Ware moglichst rationell vermitteln zu kénnen, ist der Grosshandelsbetrieb auch auf
einen preisginstigen Einkauf angewiesen. Der Einkauf in grossen Mengen fuhrt heute vielfach
nur noch dann zu preislichen Vorteilen, wenn entweder sofort bei Ablieferung oder schon bei der
Warenbestellung bezahlt wird. Umgekehrt raumt der Grosshandler seinen Kunden - den
Detailhandlern - Kredite ein, die je nach Branche in die Hunderte von Millionen Franken gehen
kénnen.

Die Informations- und Beratungsfunktion

Alle Handler werden laufend gezwungen, jede sich abzeichnende Veranderung des Marktes im
In- und Ausland aufmerksam zu verfolgen. Vor allem Grosshandler missen sich weltweite
Informationen tber sdmtliche Angebote von Waren beschaffen. Sie sammeln Erfahrungen tber

Punkte

Verkaufserfolge neuer Produkte im Ausland und untersuchen und verfolgen Anderungen der Verteil- | Erreichte
und Absatzwege. Der Grosshandel verflgt iber ein Beratungsinstrumentarium, um seine Kunden - di EPunkte_zahl
Detailhandler - Uber Stand und Entwicklung der bearbeiteten Méarkte auf dem Laufenden zu halten. | Pro Seite:
Korrekturhinweis: Die Muster-Antworten entsprechen dem Branchenkundetext. Die

Antworten der Lernenden kdnnen viel kiirzer sein (Stichworte). Sie missen aber den Kern

jeder Funktion sinngemass wiedergeben (Schlisselworte 1:1 oder umschrieben).
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Lésung 10 6 Punkte

Leistungsziel Nr. 1.9.2.3: Betriebsformen

Ausgangslage:
Kein Handelsbetrieb ist wie der andere. Trotzdem teilt man die Firmen in verschiedene
Betriebsformen ein. Dabei kann eine Firma auch verschiedene Formen umfassen.

Aufgabe:
Zahlen Sie sechs Betriebsformen des Handels auf und erklaren Sie jede in wenigen
Stichworten.

Fur jede korrekt genannte und erklarte Betriebsform erhalten Sie einen Punkt. Nur komplett
ausgefillte Zeilen werden beurteilt.

Grundlage: Branchenkundetext Der Handel S. 10ff

Hinweis: Die Erklarungen missen nicht so ausfihrlich sein, aber den ,Kern“ der Betriebsform
korrekt wiedergeben!

e Fach-/Spezialgeschaft

Fachgeschafte sind Detailhandelsbetriebe, die Waren einer bestimmten Branche oder
Bedarfsgruppe anbieten. Spezialgeschéafte sind Detailhandelsbetriebe, die auf einen Ausschnitt
des Fachgeschaftssortiments spezialisiert sind.

Fachgeschafte und Spezialgeschéfte sind ausserlich sehr &hnlich, unterscheiden sich aber in
ihrem Sortiment. Das Fachgeschaft hat ein schmales und tiefes Sortiment, dass heisst es fuhrt
nur Waren aus einer Branche oder Bedarfsgruppe, dafur aber in grosser Auswahl (z.B.
Sportgeschaft). Das Spezialgeschéaft spezialisiert sich auf einen Ausschnitt dieser Branche
(z.B. Tauchshop).

e Fachmarkt

Fachmarkte sind grossflachige Detailhandelsbetriebe, die in einem sachlich eingerichteten,
Ubersichtlichen Verkaufsraum Waren einer gesamten Bedarfsgruppe anbieten. Solche
Bedarfsgruppen sind beispielsweise Garten, Bauen, Wohnen, Biro, Freizeit/Hobby usw.

e Tankstellenshop

Der Automobilist bedient die Zapfséule selber und bezahlt den Benzinkauf in einem separaten
Raum. Dort kann er ausserdem Kiosk- und Autozubehdrartikel kaufen. Es werden mehr und
mehr auch Guter des taglichen Bedarfs (Convenienceprodukte) angeboten. Heute kann der
Automobilist im Tankstellenshop manchmal sogar Frischprodukte kaufen.

e Warenhaus

Warenhauser sind Grossbetriebe des Detailhandels. Sie bieten Waren aus zahlreichen
Branchen (Bekleidung, Parfumerie, Papeterie, Haushalt, Tontrédger usw. sowie Nahrungs- und
Genussmittel) an.

Punkte

. Erreichte

e Einkaufszentrum Punktezahl
Das Einkaufszentrum vereinigt unter einem Dach eine Vielzahl von Detailhandels- und anderen | P0 Seité:
Dienstleistungsbetrieben. Es wird als Einheit gebaut, zentral verwaltet und vermarktet.

e Factory Outlet Center
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Factory Outlet = Fabrikladen: In grossflachigen Raumen mit Fabrikcharakter bieten

international bekannte Hersteller ihre Markenprodukte zu reduzierten Preisen an. Meist handelt

es sich dabei um Vorsaison-, Uberhang- und Auslaufmodelle oder Waren mit kleinen Mangeln
(= Zweitqualitaten).

e Supermarkt

Supermarkte sind Detailhandelsbetriebe, die auf einer Verkaufsflache von rund 500 - 2'000 m2
Nahrungs- und Genussmittel aller Art und erganzende problemlose Nichtlebensmittel
(Nonfood) vorwiegend in Selbstbedienung anbieten. Der Supermarkt wird wegen seines
Bedienungssystems auch Selbstbedienungsladen genannt.

e Kiosk

Kioske sind kleinere Detailhandelsbetriebe, die an stark frequentierten Standorten gewisse
Warengruppen (Presseerzeugnisse, Tabak, Food, Non Food) und Dienstleistungen anbieten.

e Versandhandel

Versandhauser sind Detailhandelsbetriebe, die ihre Waren nicht im offenen Ladengeschéft,
sondern auf Bestellung verkaufen und durch die Post oder auf anderen Wegen an die Kunden
versenden

e Verbrauchermarkt

Verbrauchermarkte sind Detailhandelsbetriebe, die auf einer weitraumigen Verkaufsflache ab
4'000 m2 ein warenhausahnliches Sortiment - mit Schwergewicht bei Nahrungs- und
Genussmitteln - anbieten. Verkaufsform ist Gberwiegend Selbstbedienung.

e Shop-in-the-Shop

Warenhauser und zum Teil Verbrauchermarkte vermieten seit Jahren einen Teil ihrer
Verkaufsflache an andere Geschafte. Im Warenhaus sind die vermieteten Verkaufsflachen
dabei so geschickt in den Verkaufsraum integriert, dass fiir Kunden das Geschéft als Einheit
wirkt. Im Verbrauchermarkt befinden sich die Verkaufsstande der Untermieter in der Regel
nach den Kassenstationen.

e Sortimentsgrosshandel

Grossisten dieser Kategorie bieten ihren Abnehmern viele verschiedene Warengruppen an.
Die Auswabhl innerhalb der Warengruppe, die diese Grosshandler flihren, ist aber eher klein.
Detalllisten, die hier einkaufen, profitieren davon, dass sie Waren aus zahlreichen Branchen
einkaufen kdnnen. Im Lebensmittelgrosshandel und im Drogistengrosshandel findet man
verschiedene Vertreter dieser Grossistenform.

e Spezialgrosshandel

Das Warenangebot eines Spezialgrosshandlers ist - wie schon der Name sagt - auf einzelne
Warengruppen spezialisiert. Der Spezialgrosshandler bietet seinen Abnehmern meist nur
wenige Warengruppen an. Dafiir hat er von diesen Gruppen eine Vielzahl verschiedener
Ausfiihrungen. Ein Friichte- und Gemusegrosshandler beispielsweise bietet zwar nur diese

Frischproduktegruppe an, davon aber eine grosse Auswahl an einheimischen wie auslandischen

und sogar exotischen Frichten und Gemusen. Oft ist es sogar mdglich, unter verschiedenen
Quallitatsstufen (z.B. Apfel 1. und 2. Sorte) auszuwahlen.

Ebenfalls zum Spezialgrosshandel zahlen Importgrosshéandler einzelner Firmen. Sie fiihren das

Sortiment einer bestimmten Herstellerfirma in grosser Auswahl (z. B. Suzuki).

e Aufkaufgrosshandel

Punkte

Erreichte
Punktezahl
pro Seite:
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Der Aufkaufgrosshandler befasst sich vorwiegend mit dem Aufkauf von Rohstoffen aus der
Landwirtschaft oder Forstwirtschaft (z.B. Gemuse, Wolle, Holz). Andere Aufkaufgrosshandler
kaufen in kleineren und grésseren Mengen Altmaterial und Abfallstoffe (z.B. Altpapier, Alteisen)
ein. Die in vielen einzelnen Einkaufen angehauften Rohstoff- oder Altmaterialmengen verkauft
der Aufkaufgrosshandler an Industriebetriebe, die diese Guter weiterverarbeiten oder
wiederverwerten.

e Absatzgrosshandel

Der Absatzgrosshandel oder Konsumgutergrosshandel ist der Handel mit Fertigwaren, die fur
den Konsumenten bestimmt sind. Im Gegensatz zum Aufkaufgrossisten kauft der
Absatzgrossist seine Erzeugnisse bei einer kleineren Anzahl Fabrikanten ein. Dafiir hat er
zahlreiche Abnehmer: seine Detalillisten.

e Abholgrosshandel

Der Abholgrosshandel ist besser bekannt unter den Namen Cash and Carry-Markt oder C + C-
Lager. Beim Abholgrosshandler kaufen Detaillisten, Hoteliers, Restaurantbesitzer, Spitéler und
andere Grossabnehmer ein. In grossen, lagerhausahnlichen Raumen bietet der C + C-Grossist
im Selbstbedienungssystem Waren aus dem Food- und Nonfoodbereich an. Er ist eine Art
Supermarkt auf Grossistenebene.

Punkte

Erreichte
Punktezahl
pro Seite:
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Losungen

Berufspraktische Situationen und Félle

Punkte

Losung 11 6 Punkte
Leistungsziel Nr. 1.10.3.2: Lagerkosten
Ausgangslage:
Eines der Ziele der Lagerhaltung sind moglichst tiefe Lagerkosten. Man muss deshalb
wissen, aus welchen Bestandteilen sich diese zusammensetzen.
Aufgabe:
Zahlen Sie vollstandig auf, aus welchen vier Haupt-Bestandteilen sich die Kosten fiir ein
Lager zusammensetzen. Geben Sie fur jeden Haupt-Bestandteil zwei mdgliche
Kostenpunkte an. Sie kdnnen dazu die Angaben des Beispiel-Lagers benutzen.
Sie erhalten fiir jeden richtigen Haupt-Bestandteil einen halben Punkt. Fiir jeden korrekten,
passenden Kostenpunkt erhalten Sie einen halben Punkt.
Angaben zu einem Beispiel-Lager
Art der gelagerten Ware Stereo-Boxen
Verpackung Karton
Palettierung Europalette 800x1200 mm, auf einem Palett sind 20

Stereo-Boxen, die Paletten sind stapelbar (es durfen

maximal 2 aufeinander gestellt werden)
Adresse Guterstrasse 76, Musterstadt
Transportmittel LKW
Witterungsempfindlichkeit Ja
Lagertyp Geschlossenes Lager: Raum im Firmengebaude,

geheizt, ohne Fenster, Liftung vorhanden
Flache des Lagers 44 m2
Lagerfunktion Umschlaglager: die Stereo-Boxen kommen einzeln

verpackt ins Lager. Wenn ein Palett das Lager

verlasst, werden die Boxen ausgepackt und neu in

2er-Sets verpackt, bevor das Palett auf den LKW

verladen wird.
Personal 1 Person (total 50 Stellen-%)
Maschinen 1 Elektrohubwagen
Einrichtung 19 Lagerplatze frei Parterre
Maximaler Lagerbestand 38 Paletten = 760 Stereo-Boxen
Durchschnittlicher Lagerbestand 17 Paletten = 340 Stereo-Boxen

Erreichte
Lagerumschlag 120 Punktezahl
o pro Seite:

Durchschnittliche Lagerdauer 3 Tage
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Punkte
Grundriss des Beispiel-Lagers

| 4 Meter | 5 Meter |

8 Mater

11 Meter

| 6 Meter

Europalette

maximal zwei stapelbar

Bestandteile der Lagerkosten:
Branchenkundetext ,Logistik* Seite 26

Haupt-Bestandteil 1: Personalkosten

0 Lohne und Gehaélter fur die Lagermitarbeiter

0 Sozialleistungen fur die Lagermitarbeiter
Haupt-Bestandteil 2: Kosten fur die Lagerrdume (Raumkosten)

Abschreibungen fir den Wertverlust der Lagereinrichtung

o

Verzinsung des investierten Kapitals
Miete

o]
o]

o0 Instandhaltungskosten
0 Heizung, Licht, Wasser
0

Reinigung
i Ami ; Erreichte
o Versicherungspramien (Brandversicherung) vl
Haupt-Bestandteil 3: Kosten flr die gelagerte Ware (Kapitalkosten, Lagerrisiken) pro Seite:

o0 Verzinsung des in den Lagerbestanden investierten Kapitals (totes
Kapital)

0 Verderb, Veralterung, Schwund
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Punkte

0 Ausschuss infolge unsachgemasser Behandlung (Bruch,
Beschadigung, Diebstahl)

o0 Versicherungspramien (Brand-, Diebstahlversicherung)

Haupt-Bestandteil 4. Kosten fir die eingesetzten Fordermittel und
sonstigen Hilfsmittel

0 Abschreibung fur den Wertverlust der Fordermittel
0 Wartungskosten

0 Reparaturkosten

o Betriebskosten (Strom, Ol)

0 Versicherungspramien

Ein zu grosser Lagerbestand fuhrt also zu unnétigen Lager- und Zinskosten.
Auch das Lagerrisiko steigt bei hohen Bestanden; Ware veraltet, verdirbt,
schwindet.

Bei zu kleinen Lagerbestanden sind Arbeitskrafte und Maschinen oft nicht
genlugend ausgelastet. Stoérungen in der Produktion oder Kundenverluste
koénnen eintreten. Rascher, teurer Einkauf wird notwendig. Mengenrabatte
koénnen nicht ausgenutzt werden (siehe Lieferbereitschaftsgrad).

Kosten fur die Lagerraume und die eingesetzten Fordermittel sind Gberwiegend
fixe Kosten, das heisst, sie bleiben auch bei wechselndem Lagerbestand
konstant (z.B. die Lagermiete und der Lohn fur die Lagermitarbeiter).

Die Kosten fur die gelagerte Ware sind dagegen variable Kosten, da sie sich
mit dem jeweiligen Lagerbestand andern.

Erreichte
Punktezahl
pro Seite:
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Losung 12 6 Punkte
Leistungsziel Nr. 1.10.3.6: Strich-Code fur die Warenbewirtschaftung

Ausgangslage:

Ohne eine geeignete Kennzeichnung der Ware sind die heutigen Giterstréme nicht

mehr handhabbar. Ein weitverbreitetes Kennzeichnungssystem ist der Strichcode
(englisch Barcode). Hier sehen Sie ein Beispiel fur einen solchen Strichcode:

le:

Mindestens haltbar bis: » A
consommer de préférence avant
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Aufgabe:

a) Beschreiben Sie in Stichworten, welche Informationen in einem 13-stelligen Strichcode
enthalten sind. Sie missen dabei nicht im Detail angeben, welche Striche oder welche
Zahlen im vorliegenden Beispiel fur welche Informationen stehen (wenn Sie es wissen,
erhalten Sie einen Bonus-Punkt).

Fur die korrekte Beschreibung der Informationen erhalten Sie zwei Punkte.

b) Erklaren Sie mit Hilfe dieses Beispiels in wenigen ganzen Satzen, warum die
Strichcodes in der Warenbewirtschaftung so wichtig sind. Welche Vorteile hat das
System fir die Handelsbetriebe?

Fir die nachvollziehbare Erklarung — mindestens zwei Vorteile sind beschrieben — der Wichtigkeit
des Strichcode-Systems erhalten Sie vier Punkte. Fir jeden Schreib- oder Grammatikfehler ziehen
wir Thnen % Punkt ab. Auch mit dem Bonus-Punkt kénnen Sie maximal sechs Punkte erzielen.

a) Informationen, die ein 13-stelliger Strichcode enthalt:
Branchenkundetext , Logistik” Seite 6

Abgegrenzt ist ein EAN-Code durch das rechte und linke Randzeichen, sowie durch
ein Mittelzeichen. Die ersten beiden Ziffern (von links nach rechts gelesen) stehen fur
das Land (Schweiz 76), sind aber nicht gleichbedeutend mit dem Herstellungsland.

Punkte

Erreichte

Danach steht die fiinfstellige Betriebsnummer des Herstellers. Nach dem Mittelzeichem punktezahl

folgt die funfstellige interne Artikelnummer des Herstellers. Die letzte Ziffer ist eine pro Seite:
Prufziffer, die der elektronischen Datenverarbeitung als Sicherheit zur Verhinderung

von Fehlern dient.
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Da der EAN-Code insgesamt 13 Ziffern aufweist wird er als EAN 13 bezeichnet. Der
erste Teil der Landerkennziffer (hier 4) wird nicht durch Balken dargestellt, sondern
indirekt Gber die Prufziffer verschlisselt. Neben EAN 13 ist im Detailhandel auch
der EAN 8 in Gebrauch. Dieser hat acht Ziffern, jeweils vier zwischen den beiden
Rand- und dem Mittelzeichen. Im Grosshandel arbeitet man dagegen mit den EAN-
Codes 128 und 128 SSCC. Diese enthalten Informationen, die fir diese Handelstufe
wichtig sind.

Korrekturhinweis: Wenn die Schlisselworter LAND, HERSTELLER, ARTIKEL und
PRUFZIFFER genannt sind, gibt es zwei Punkte.

Wenn Sie wissen, welche/r Strich/e oder welche Zahl/Zahlengruppe fur welche Information
steht, konnen Sie es direkt eintragen:

|

5 '000159

e ———
() e ———

b) Erklaren Sie mit Hilfe dieses Beispiels in wenigen ganzen Satzen, warum die
Strichcodes in der Warenbewirtschaftung so wichtig sind. Welche Vorteile bietet ein
Strichcode-System den Handelsbetrieben?

Branchenkundetext , Logistik” Seite 5

EAN-Codes (Barcode/Strichcode) sind heutzutage auf fast jeder Verpackung zu
finden. Der Zweck dieser Kombination aus Strichen und Zahlen ist allgemein
bekannt. Die Ware ist eindeutig identifizierbar, das Kassieren geht schneller und
Bestandsénderungen kdnnen elektronisch erfasst werden.

Der EAN-Code (= Europaische Artikel-Nummer) wurde in Anlehnung an den US-
Amerikanischen UPC (Universal Product Code) im Jahre 1977 von einigen
westeuropaischen Staaten entwickelt. Auch Australien, Neuseeland und Japan
arbeiten mittlerweile mit EAN. UPC und EAN sind miteinander kompatibel.

Korrekturhinweis: Die Muster-Antworten entsprechen dem Branchenkundetext.
Die Antworten der Lernenden mussen aber den Kern jedes Vorteils sinngemass
wiedergeben (Schlisselworte 1:1 oder umschrieben).

Punkte

linkes rechtes
Fancdzeichen Mittel zaichean Rondzcichon
|4“0§4567“§9012ﬂ‘
| | |

4 2 5 -9 Lamder- Betriebznummer Adikelnummer  Prif-
k rnnFi ffer fr= Heratrller= drs Herstrllrrs Tiffrr

Erreichte
Punktezahl
pro Seite:
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Punkte

Lésung 13 8 Punkte
Leistungsziel Nr. 1.11.1.6: Verpackung

Ausgangslage:

Die meisten Waren bendétigen eine Verpackung. Diese muss stets verschiedene
Funktionen erfillen kdnnen. Allerdings kann eine Verpackung nie alle Funktionen
gleichzeitig zu 100 % erfiillen, da sich die Anforderungen teilweise widersprechen.

Aufgabe:

Zahlen Sie vier Funktionen auf, die eine Verpackung erflillen muss. Beurteilen Sie fiir die
beiden folgenden Beispiele nachvollziehbar in Stichworten, wie die Verpackung die vier
Funktionen erfullt.

Fir jedes richtige Kriterium (Funktion) erhalten Sie % Punkt. Fir jede nachvollziehbare
Beurteilung fur beide Produkte erhalten Sie 1 %2 Punkte.

Produkt A

Kinder-Uberraschung

Bedruckte Folie Uiber Schokolade; im
Schokolade-Ei ist eine Plastikkugel, die ein
Plastik-Spielzeug enthélt; es hat also zwei
Verpackungen!

Beton-Gartenplatten

Auf Europalette gestapelt; mit Plastik
umwickelt, Holzrahmen

Erreichte
Punktezahl
pro Seite:
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Punkte
Funktionen geméss _ Die Verpackungen Die Verpackung von
Branchenkundetext ,Marketing® | von Produkt A Produkt B erfiillt die
Seite 8 ff erfiilllen die Funktion  |Funktion wie folgt:
wie folgt:
Schutzfunktion: Die Verpackung Folie: erfullt nicht (kaum | Erfallt (Guter Schutz,
muss den Inhalt schitzen und Schutz) schwer zu klauen)
auch vor Diebstahl bewahren Plastik: erfiillt
(geeigneter Schutz far
Spielzeug)
Lagerfunktion: Hier spielen Folie: erfillt nicht, Erfallt, Begrindung
Dauer und Art der Lagerung wenig geeignete Form, gemass Funktion
eine Rolle (Stapelféahigkeit, Zusatzverpackung
optimale Ausnutzung von (Karton) notwendig
Lagerraum, gangige Plastik: nicht von
Verpackungseinheiten und - Bedeutung, daim
masse). Schoko-Ei drin
Transportfunktion: Die Folie: erfullt nicht, Erfullt, Begrindung
Verpackung kann den Transport Zusatzverpackung gemass Funktion
vereinfachen und (Karton) notwendig
Bedeutung, daim
Schoko-Ei drin
Verkaufsfunktion: Speziell die Folie, Plastik: erfullt gut Erfullt nicht
Verpackung fur den (Design bekannt, hoher
Selbstbedienungshandel muss Wiedererkennungswert)
Aufmerksamkeit, Eindeutigkeit
bei der Suche,
Wiedererkennbarkeit,
ansprechendes Design
gewahrleisten.
Verwender- und Folie: Erfallt nicht Erfallt teilweise (Palette:
Wiederverwendungsfunktion: (Keine Wiederverwendbar)
Durch spezielle Offnungs- und Wiederverwendung
Verschlussmechanismen kann maoglich)
die Verpackung viele Plastik: erfullt selten
Kundenwtinsche erfillen. (teilweise Bestandteil
des Spielzeugs)
Allgemeine und gesetzliche Erfallt (Kindergerecht, Erfallt (Holz und Plastik:
Erwartungen: Warnhinweise usw.) Recycling maglich)
Umweltschutzerwartungen der
Kaufer (Recycling) missen wie
die gesetzliche Anforderungen
(Verpackungen fur Kinder, fur
leicht entziindliche Stoffe)
erfullt werden. Erreichte
Punktezahl
pro Seite:
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Lésung 14 8 Punkte
Leistungsziel Nr. 1.13.2.1: Standards

Ausgangslage:

Ohne Standards ist unsere heutige Wirtschaftswelt undenkbar. Um diese Tatsache zu
erkennen, muss man sich manchmal vor Augen flhren, wie es denn ohne Standards
aussehen wirde.

Aufgabe:

Wahlen Sie einen der drei folgenden Standards aus (bitte ankreuzen [XI) und
beschreiben Sie in einem kurzen Aufsatz, welche Folgen es fur Ihren Lehrbetrieb hatte,
wenn es diesen Standard nicht geben wurde.

L1 QWERTZ-Tastatur L1 A4-Papier 1 3pol-Steckdose

Fur einen lesbaren, fehlerfreien und nachvollziehbaren Text von mindestens 12 Zeilen erhalten
Sie 8 Punkte. Fir jeden Schreib- oder Grammatikfehler gibt es ¥2 —Punkt Abzug. Wenn Teile des
Textes nicht lesbar sind, der Text zu kurz ist oder Ihre Gedanken nicht nachvollziehbar sind,
erfolgen ebenfalls Abziige.

Folgen fir den Lehrbetrieb:
Korrekturhinweise/Vorgehen:

1. Lesbarkeit prifen:

Alle unlesbaren Teile des Textes werden nicht berticksichtigt; d.h. nicht zur
Lange hinzugezahlt und allfallige Schreib- und Grammatikfehler in diesen
Teilen werden nicht sanktioniert (Unlesbar = Nicht geschrieben).

2. Lange des Textes prufen:

12 oder mehr Zeilen: 8 Punkte
9 bis 11 Zeilen: 6 Punkte

6 bis 8 Zeilen: 4 Punkte
weniger als 6 Zeilen: 0 Punkte

Wenn absichtlich (d.h. Gbertrieben) gross geschrieben wurde: 1 bis max. 2
Punkte Abzug

3. Schreib- und Grammatikfehler:

Von der obigen (siehe 2.) Punktzahl jeweils mit %2 Punkt in Abzug bringen.
4. Uberlegungen und Nachvollziehbarkeit prifen:

o Wenn die Gedankengange klar und logisch sind, Punktzahl belassen.

e Maximal zwei Minuspunkte fiir nicht nachvollziehbare Uberlegungen (wirr, ohng

h

Punkte

Zusammenhang, unlogisch, etc.) sind mdéglich Erreichte
. : L L Punktezahl
e Maximal zwei Bonuspunkte flr interessante (lustig, Gberraschend, clever, etc.) p;?s:é:
Uberlegungen sind maoglich
Die Gesamtpunktzahl kann 8 Punkte nicht tGbersteigen.
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Lésung 15 8 Punkte
Leistungsziel Nr. 1.13.3.2: Konsumentenschutz
Ausgangslage:

Am 25. Marz 2009 hat die Stiftung fir Konsumentenschutz SKS folgende
Medienmitteilung verschickt:

Wo Schweiz drauf steht, wird Schweiz drin sein —dank der SKS

Schweizer Produkte sollen neu mit einem Schweizerkreuz beworben werden durfen.
Damit soll die Marke Schweiz mit ihrer hohen Qualitat sowohl im Inland als auch im
Ausland besser promotet werden — so der Bundesrat. Auch die SKS unterstitzt dieses
Ziel — unter einer Bedingung: Wo das Schweizerkreuz auf der Verpackung steht, muss
auch wirklich Schweiz drin sein.

Vor Jahresfrist prasentierte der Bundesrat einen untauglichen Vorschlag: Lebensmittel
hatten als Schweizer Lebensmittel angepriesen werden dirfen, wenn 60 Prozent der
Produktionskosten in der Schweiz anfallen und die Verarbeitung in der Schweiz
stattfindet. Damit ware es moglich gewesen, Kase mit Milch aus Deutschland als
Schweizer Kase zu verkaufen oder es hatte gar Schweizer Lachs geben kénnen!

Dagegen hatte die SKS beim zustandigen Institut fir Geistiges Eigentum protestiert und
ihre Haltung eingebracht — mit beachtlichem Erfolg: Heute hat der Bundesrat
entschieden, dass bei Schweizer Lebensmitteln 80 Prozent der Rohstoffe aus der
Schweiz stammen muissen. Ausnahmen werden gemacht bei nicht in der Schweiz
verfligbaren Rohstoffen (z.B. Kakao) oder bei Ernteausfallen.

«Die Konsumentinnen und Konsumenten erwarten, dass Schweizer Kase aus Schweizer
Milch hergestellt wird und Schweizer Rohschinken von Schweizer Schweinefleisch
stammt», hélt Sara Stalder, SKS-Geschéftsleiterin, fest. «Wir bezweifeln hingegen, ob
ein 80-Prozent-Kritierium und diverse Ausnahmen hierflr gentigen.»

Von einer Starkung der «Swissness» profitieren alle: Konsumentinnen und Konsumenten
dank klarer Information sowie Bauern und Wirtschaftsstandort dank der Auslobung ihrer
hochwertigen Produkte. Die SKS wird daher die Vorlage weiterhin eng begleiten und
insbesondere restriktive Ausnahmeregelungen verlangen. Unter anderem fordert die
SKS, dass bei Schweizer Lebensmitteln alle tierischen Rohstoffe aus der Schweiz
stammen mussen.

Aufgabe:
Beantworten Sie folgende Fragen in Stichworten.
a) Warum hat der SKS der erste Vorschlag des Bundesrates nicht gefallen?

b) Welche Anspruchsgruppen profitieren von dem Engagement der SKS in diesem
Geschéft? Begriinden Sie die Antwort.

Punkte

. . . Erreichte
¢) Welche Anspruchsgruppen haben keine Freude am Engagement der SKS in dieser Punktezahl
Frage? Begriinden Sie die Antwort. pro Seite:
Fur die korrekt beantwortete Frage a) erhalten Sie zwei Punkte. Fir die korrekt beantworteten
Fragen b) und c) erhalten Sie je drei Punkte. Wenn Sie die Fragen b) und c) nicht begrtinden gibt
es keine Punkte.
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a) Warum hat der SKS der erste Vorschlag des Bundesrates nicht gefallen?

Zu offen; SKS will 100% Schweizer Rohstoffe in allen mit dem Schweizerkreuz
gekennzeichneten Lebensmitteln; méglichst keine Ausnahmen.

b) Welche Anspruchsgruppen profitieren von dem Engagement der SKS in diesem
Geschéft? Begriinden Sie die Antwort.

e SKS selber: Publizitat

e Konsumentinnen: klare Information; wo das Schweizerkreuz drauf ist, sind
Schweizer Rohstoffe drin

e Bauern: Schutz fur ihre Produkte; Produzenten missen Schweizer Rohstoffe
verarbeiten, wenn sie verarbeitete Lebensmittel mit dem Schweizerkreuz
bewerben wollen

e Produzenten: Starke Marke , Schweizerkreuz" wird staatlich geschitzt; Hohe
Margen dank Mehrwert (Heimatschutz, kurze Wege usw.)

e Handel: dito Produzenten

¢) Welche Anspruchsgruppen haben keine Freude am Engagement der SKS in dieser
Frage? Begriinden Sie die Antwort.

e Lebensmittel-Produzenten: mussen teure CH-Rohstoffe verwenden, oft keine
Chance mit Hochpreisprodukten z.B. auf EU-Markt; haufig keine Méglichkeit,
eine teure , Schweizerkreuz“-Linie fiur den kleinen Schweizer Markt und eine
gunstigere ,Ohne Schweizerkreuz“-Linie fir den EU-Markt herzustellen;
Wettbewerbsnachteil gegenlber auslandischen Herstellern

e Konsumentinnen: Wenn Lebensmittel-Produzenten nur teure
»Schweizerkreuz®-Linie herstellen (siehe oben) wird das Einkaufen teurer

e Bauern: Schutz fiir ihre Produkte; Produzenten missen Schweizer Rohstoffe
verarbeiten, wenn sie verarbeitete Lebensmittel mit dem Schweizerkreuz
kennzeichnen wollen; staatlicher Heimatschutz durch Schweizerkreuz macht
Innovationen Uberflissig; Tragheit; nicht fit fir Wettbewerb

e Handel: Einschrankung beim Sortiment resp. ,, erzwungene” Ausweitung des
Sortiments

Korrekturhinweise: Bei den Fragen b) und c) gibt es 1 % Punkte fur jede

Punkte

Erreichte
nachvollziehbar begriindete Anspruchsgruppe. Es sind weitere Anspruchsgruppen Punktezahl
denkbar, allerdings muss die Begrindung immer nachvollziehbar sein. pro Seite:
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