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Vorwort

Das vorliegende Unterrichtswerk ist ein neu konzipiertes Arbeitsbuch mit Lernsituationen fur die bei-
den Ausbildungsberufe ,Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel bzw. Verkaufer/Verkduferin. Der
Band Lernsituationen ist Bestandteil des umfassenden Europa-Programms Fokus Einzelhandel 2025;
es ist auf die Entwicklung einer beruflichen Handlungskompetenz ausgerichtet.

Fokus Einzelhandel 2025 — 2022 gestartet als Einzelhandel 2025 — geht in die ndchste Auflage. Es ist
als modernes Komplettprogramm konzipiert. Es folgt konsequent dem kompetenzorientierten Rah-
menlehrplan nach dem Lernfeldkonzept. Die Unterrichtswerke des Programms (Informationsbénde
und Arbeitsbiicher mit Lernsituationen fir jede Jahrgangsstufe jeweils mit Lehrerlésungen, Retailing
now! — Englisch fiir Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel) sind aufeinander abgestimmt. Sie sind ge-
zielt an einer Didaktik ausgerichtet, die Handlungsorientierung betont und Lernende zu selbststan-
digem Planen, Durchfiihren, Kontrollieren und Beurteilen von Arbeitsaufgaben unter Beriicksichti-
gung aller Kompetenzdimensionen fuihrt. Dabei wird die berufliche Wirklichkeit als Ganzes mit ihren
6konomischen, 6kologischen, rechtlichen und sozialen Aspekten erfasst.

Das Konzept von Fokus Einzelhandel 2025, das handlungs- und fachsystematische Strukturen mit-
einander verschrankt, deckt alle Anforderungen der beiden Ausbildungsberufe von der fachlichen
Aufgabenerfiillung bis hin zu einem reflektierten Verstandnis von Handeln in beruflichen Zusammen-
hangen ab.

Der Band , Lernsituationen” 2. Ausbildungsjahr umfasst die Lernfelder 6-10 des Rahmenlehrplans:
Lernfeld 6: Waren beschaffen

Lernfeld 7: Waren annehmen, lagern und pflegen

Lernfeld 8: Geschéftsprozesse erfassen und und kontrollieren

Lernfeld 9: Preispolitische MaRnahmen vorbereiten und durchfihren

Lernfeld 10: Besondere Verkaufssituationen bewéltigen

Die handlungsorientierten Lernsituationen sind abgestimmt auf die Wissensbestdnde der einzelnen
Lernfelder des Informationsbandes. Sie sind konzipiert als komplexe Lehr-Lern-Arrangements mit
zahlreichen Erarbeitungs- und Anwendungsaufgaben, die zentrale Lerninhalte so erschlieRen, dass
berufliche Handlungskompetenz im Sinne von Planungs-, Durchfiihrungs-, Kontroll- und Beurtei-
lungsfahigkeit individuell erworben und erweitert wird. Die Problemstellungen der Eingangssituatio-
nen erfordern ein konkretes Lernergebnis bzw. Handlungsprodukt, das in geeigneten Teilbereichen
l6sungsoffen ist. Die ,Aufgaben Plus*” als Vertiefungs- und Ubungsaufgaben unterstiitzen zusatzlich
den binnendifferenzierten Unterricht.

Viele der Lernsituationen sind so gestaltet, dass sie in Abhéngigkeit von der Ausstattung der Schule
und den Voraussetzungen der Lerngruppe die Férderung digitaler Kompetenzen ermdglichen. Der
Vielfaltigkeit der Praxis im Bereich Einzelhandel wird durch die Einbeziehung unterschiedlicher Mo-
dellbetriebe entsprochen, deren Datenkranz den Erfordernissen des jeweiligen Lernfeldes angepasst
ist. Kompetenzfragebdgen am Ende eines jeden Lernfeldes helfen, Wissensliicken gezielt zu identi-
fizieren und nachzuarbeiten, sichere Themen kénnen abgehakt werden.

lhr Feedback ist uns wichtig!

Wenn Sie mithelfen méchten, dieses Buch fuir die kommenden Auflagen noch weiter zu optimieren,
schreiben Sie uns unter lektorat@europa-lehrmittel.de. Das Autorenteam freut sich auf Anregung
und Unterstitzung durch Kritik und wiinscht erfolgreiches Arbeiten mit dem neuen Lehrwerk.

Sommer 2024 Autorenteam und Verlag
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7. Ich erstelle Anfragen,
vergleiche Angebote und
fiihre quantitative und qualitative
Angebotsvergleiche durch.

5. Ich unterscheide
zwischen verschiedenen Bestell-
verfahren und kann die wesent-

lichen Merkmale grafisch darstellen.

3. Ich bestimme das
Einkaufslimit und leite in Bezug
auf die Zeitplanung und Bestell-
menge Beschaffungsstrategien ab.
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Bezugsquellen unter sorti-
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und okologischen Aspekten und
maglicher Einkaufskooperationen.
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Die Kompetenzentwicklung umfasst, ...

.. die verschiedenen Aspekte eines Beschaffungsprozesses zu erarbeiten.

' Sortimentsanpassungen Bestell- und Lagerkosten optimierte Bestellmenge

R I ettt ettt 4

- Einkaufslimit ABC-Analyse Bezugsquellenanalyse

Unterscheidung nach rechtlicher Unterscheidung nach Unterscheidung nach Art, Glte
- Stellung der Vertragspartner Vertragsinhalten und Beschaffenheit

____________________________________________________________________________________________________________________________
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Unternehmensbeschreibung

Firma
Geschaftszweck

Geschiftssitz
Registergericht

Gesellschafter*in

Telefon
Telefax
E-Mail

Mitarbeiter*innen

Warenbereiche

Kundenstruktur

Unternehmensphilosophie
Unternehmensziele

BAGs and more GmbH
Einzelhandelsunternehmen/Fachgeschéft fiir Waren aus
nachhaltig hergestellten oder umweltfreundlichen Produkten
Kurze StralRe 10, 50885 Koln

Amtsgericht Kéln HRB6478

Steuernummer: 203/307/54287

Ust.-Id.-Nummer: DE786554287

IBAN: DE81 3701 0321 0043 9173 54

Jan Gruber
Anna Heeren

0221 87521-12
0221 87521-11
info@bags-and-more.de

14 Festangestellte,

2 Aushilfen,

3 Auszubildende,

regelmaRig wechselnde neue Praktikanten

sozial vertrdglich produzierte und nachhaltige Lederwaren,
Taschen, Koffer, Schuhe, Kleidung sowie Freizeit-/Fitness- und
Outdoor-Artikel

Privatkunden sowie Geschéftskunden fur den Warenbereich
»nachhaltig gefertigte Lederwaren”,

+Warenverkauf — im Einklang mit der Natur",
soziale, 6kologische und 6konomische Ziele

Beteiligte Personen an den Lernsituationen

Gesellschafter*in

Abteilung Einkauf

Auszubildende; Einsatz in allen
Unternehmensbereichen

Praktikanten; Einsatz im Bereich
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Jan Gruber

Hauptabteilungsleiterin: Karin Roberts
Mitarbeiter*innen:

Laura Ludwig,

Sven Klausen
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Clara Rossler, 18 Jahre)
Metin Celik, (19 Jahre)
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Lernsituation f

Verkaufszahlen analysieren und Aspekte
des Beschaffungsprozesses erarbeiten

Jan Gruber, Gesellschafter der BAGs and more GmbH,
stellt dem , Team Beschaffung” einige Halbjahres-
zahlen des Unternehmens vor. Teilnehmer*innen der ¢
heutigen Sitzung sind u.a. die Abteilungsleiterleiterin
Karin Roberts, ihre Mitarbeiter*in Laura Ludwig und
Sven Klausen sowie die beiden Auszubildenden Anke
und Sebastian. Da sich die Umsatzzahlen in vielen Berei-
chen stark verdndert haben, werden aktuelle Halbjahreszah-
len einiger Warengruppen mit den Zahlen aus dem Jahr 2021 und

2018 verglichen. Im Friihjahr 2018 feierte das Unternehmen sein 40-jahriges Firmenjubilaum.
Die Umsatzzahlen fasst Herr Gruber in einer Tabelle zusammen und stellt dann, seinen Blick auf
die beiden Auszubildenden gerichtet, folgende Fragen:

© fizkes — stock.adobe.com

. Warum haben wir in einzelnen Warengruppen einen derart besorgniserregenden Verlauf der
Umsatzzahlen, ich habe hier mal ein paar Beispiele herausgenommen?*

. Warum sind einige Warengruppen von diesem Umsatzverlauf stdrker betroffen als andere?*
. Welche Ursachen fiir diese Umsatzriickgdnge sind nicht durch unser Unternehmen begriin-
det, welche sind allein durch falsche Entscheidungen der BAGS and more mdéglich gewesen?*

An das ganze ,Team Beschaffung" richtet Herr Gruber vor der Diskussionsrunde den abschlie-
Renden Wunsch: ,, Machen Sie bitte Vorschlédge, wie wir den Beschaffungsprozess fiir das
10 ; kommende Geschdéftsjahr optimieren kénnen, um die Umsatzzahlen zu verbessern ... und um
________ damit auch die Zukunft unseres Unternehmens zu sichern!”

Umsatzzahlen der BAGs and more GmbH [in EURO, gerundet], jeweils fiir ausgewahlte

Warenbereiche bzw. -gruppen:

ausgewahlte ... im Jubildumsjahr : ... im ersten ... im aktuellen
Warengruppen (erstes Halbjahr): Halbjahr 2021: Halbjahr:

a) Lederwaren + Taschen

» Damen-/ Herrentaschen 123.535,00 87.500,00 103.865,00

e Reisegepdck, Koffer + 101.550,00 29.125,00 59.875,00
Rucksécke (Leder) usw.

» Business-/Schultaschen 14.845,00 5.565,00 12.325,00

b) Schuhe

o Damen-/Herren-/Kinder- 255.965,00 185.865,00 239.870,00
schuhe (Leder)

e Freizeit-/Sportschuhe 143.490,00 98.905,00 137.085,00

c) Bekleidung

 Strimpfe, Handschuhe 14.900,00 8.020,00 13.015,00

e Sport- und Freizeit 152.000,00 129.905,00 154.450,00

d) Freizeit (ohne Bekleidung)

* Wandern, Trecking usw. 18.200,00 12.825,00 19.205,00

e Outdoor/Camping 10.995,00 7.890,00 11.655,00

* Fitness 28.100,00 17.405,00 29.880,00
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1. Beantworten Sie in Partnerarbeit die von Herrn Gruber an die beiden Auszubildenden gestellten Fragen
nach den moglichen Ursachen des Umsatzriickganges:

a) Welche Ursachen fiir die in der Tabelle zu findenden Umsatzriickgdnge sind nicht durch unser Unter-
nehmen begriindet? Geben Sie mehrere mégliche Griinde an!

b) Welche Ursachen fiir die tabellarisch aufgelisteten Umsatzriickgédnge kénnen allein durch falsche
Unternehmensentscheidungen der BAGS and more GmbH moéglich gewesen sein? Beschranken Sie
sich bei lhren Antworten auf die Aspekte, die den Beschaffungsprozess betreffen.

2. ,Warum sind einige Warengruppen von diesem Umsatzverlauf stirker betroffen als andere“? Diese
Frage richtet Herr Gruber an seine beiden Auszubildenden.

a) Zahlen Sie verschiedene Warengruppen auf, die nach der Corona-Pandemie (2020 und 2021) und der
sich anschlieBenden Erholungsphase von Kunden im Einzelhandel weniger nachgefragt wurden als vor
der Pandemie:
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b) Zahlen Sie verschiedene Bereiche bzw. Warengruppen auf, die nach dem Lockdown im Jahr 2020 und

der sich anschlieBenden langsamen Erholungsphase von Kunden im Einzelhandel verstarkt nachge-

fragt wurden:

Nach der Aufforderung von Herrn Gruber ,,Machen Sie bitte Vorschldge, wie wir fiir das kommende
Geschdftsjahr den Beschaffungsprozess optimieren, um die Umsatzzahlen zu verbessern ... und um
damit auch die Zukunft unseres Unternehmens zu sichern" zeigt die Abteilungsleiterin, Bereich
Beschaffung, Karin Roberts, eine Statistikdarstellung aus dem Segment Sport & Outdoor.

Umsatz

in Millionen €

Lesehilfe:

Der Umsatz im
Segment Sport &
Outdoor hat 2020
3.115 Mio. €
betragen.

Info:
Alle Umsatzangaben beziehen
sich auf Deutschland.

Umsatz Umsatzverdnderung

in Millionen €

2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Quelle: Statista (Prognose wurde um die erwarteten Auswirkungen von COVID-19 angepasst),

August 2020
Info

Frau Roberts teilt den anderen Sitzungsteilnehmern mit, dass der Warenbereich Sport und Outdoor in
der BAGs and more GmbH bisher nur eine untergeordnete Rolle gespielt hat.

and more GmbH.

3. Analysieren Sie die Statistikdarstellung im Hinblick auf eine mégliche Sortimentserweiterung der BAGs
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4. Berechnen Sie:

a) Um wie viel Prozent hat sich der Warenumsatz vom Jahr 2020 zum aktuellen Jahr erhdht.

b) Um wie viel Prozent war der Umsatz fiir den Bereich Freizeit (ohne Bekleidung) der BAGS and more
GmbH im Jahr 2020 im Vergleich zum Jubilaumsjahr eingebrochen.

Auf einer Flipchart werden die von Herrn Gruber eingeforderten Vorschldge zusammengetragen, die die
Sitzungsteilnehmer ausgearbeitet und auf farbige Karten eingetragen haben. Sebastian wird gebeten,
die Flipchart zu fotografieren. Hier die Ubersicht:

Vorschlage zur Optimierung des Beschaffungsprozesses

Sortimentsbereinigung Daten des WWS regelmaBig Fehlmengenkosten durch
vornehmen abrufen und analysieren rechtzeitigen Bezug vermeiden
Differenzierung oder ~Me-too"-Artikel Nachhaltigkeitsaspekte bei der

Diversifikation des Sortiments einfithren Beschaffung beriicksichtigen
Bezugspreise reduzieren, Umstellung auf objekt- verkaufssynchrone Beschaffung,
Lagerkosten minimieren orientierten Einkauf wenn moglich, nutzen
»Trading up* zur o6kologische und ~Rack-Jobber" - B2B-Marktplitze
qualitativen Hebung nachhaltige Produkte Flachen einrichten besuchen
Sourcing-Strategie Bestellpunktverfahren statt immer eine Limitrechnung
iiberarbeiten Bestellrhythmusverfahren nutzen durchfithren
interne und externe Beschaffungs- optimale Bestellmenge verstarkt externe Bezugs-
organisation optimieren berechnen quellen in Betracht ziehen
mehr Waren mit Umweltsiegel Renner — Penner Listen Horizontale Kooperation

oder -zertifikat anbieten konsequent bearbeiten abschlieBen
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5. Anke fertigt mit Hilfe von Christian ein Glossar iiber die Begriffe an, die sie auf den farbigen Karten
entdeckt und nicht verstanden hat.

a) Ordnen Sie in Partnerarbeit die elf Begriffe den Erklarungen zu, die Christian fiir Anke aus dem Fach-
buch herausgesucht hat und vergleichen Sie lhre Ergebnisse mit den Ergebnissen anderer Gruppen.
Die Begriffe sind:

Sourcing-Strategie, Diversifikation, Rack-Jobber, B2B-Marktplitze, Trading up,
Renner-Penner-Listen, Differenzierung, verkaufssynchrone Beschaffung, , Me-too“-Artikel,
WWS, Horizontale Kooperation.

Glossar zum Thema ,,Optimierung des Beschaffungsprozesses*:

Kurzbezeichnung fiir , Warenwirtschaftssystem”; es ist ein
IT-Anwendungssystem, das den Warenfluss in einem
Handelsunternehmen mengen- und wertmaRig abbildet und steuert.

Hiermit wird eine Strategie bezeichnet, die zur Anhebung des
Qualitatsniveaus des Warensortiments eines Handelsunternehmens
abzielt.

Der Begriff leitet sich urspriinglich aus dem englischen Wort ,, Source”,
ab, tibersetzt , Bezugsquelle". Es beschreibt die Art und Weise, wie ein
Unternehmen seine Beschaffung gestaltet

Der Begriff leitet sich urspriinglich aus dem Lateinischen ab, Ubersetzt
___________ ~Unterschied, Verschiedenheit”. Warengruppen mit gleichen Charakter
14 ! ergdnzen das Sortiment, es werden Varianten aufgenommen.

Hierbei werden durch das WWS die Umsatzdaten innerhalb einer
gewdhlten Zeitspanne aufgelistet mit den meisten verkauften Artikeln
(Renner) und den am wenigsten verkauften Waren (Penner).

Der Begriff leitet sich urspriinglich aus dem Englischen ab, tbersetzt
+Zwischenhdndler”. GroBhandler oder Hersteller, die diese Vertriebsform
anwenden, pachten Fldchen oder Regale im Verkaufsraum des GroB-
oder Einzelhandels, um dort Waren ihrer Auftraggeber anzubieten.

Der Begriff leitet sich urspriinglich aus dem Lateinischen ab, Gbersetzt
»Verdnderung, Abwechslung". Waren/-gruppen werden neu in das
Einzelhandelssortiment aufgenommen, die bisher nicht gefiihrt wurden.

Damit wird eine Beschaffungsstrategie beschrieben, sich Ware exakt
zum bendtigten Zeitpunkt liefern zu lassen und bereitzustellen, auch als
+Just-in-time"-Lieferung bezeichnet.

Die Abkiirzung kommt aus dem ,Englischen”. Der Handel zwischen
zwei Unternehmen wird auch als business-to-business bezeichnet.
Dabei wird fur die (externe) Bezugsquellenermittlung der elektronische
Marktplatz, also das Internet, immer wichtiger.

Hiermit wird das Zusammenwirken von Vertragspartnern bzw.
Handelsunternehmen beschrieben, die sich auf gleicher Handelsstufe
befinden und sich z.B. fiir einen gemeinsamen Einkauf kooperieren.

Der Begriff leitet sich urspriinglich aus dem ,Englischen” ab, libersetzt
~ich auch”. Es sind Artikel, die ein Produkt nachahmen (Imitat), das sich
bereits am Markt positioniert hat, und sich in vielen Produkteigen-
schaften nicht wesentlich vom Originalprodukt unterscheiden.
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b) Da die Karten auf dem Flip-Chart nicht geordnet sind, erhalten Sebastian und Anke die Aufgabe, die
beschriebenen Vorschlige zur besseren Ubersicht nach Schwerpunkten zu ordnen.
Ordnen Sie in Dreier- oder Vierergruppen stellvertretend fiir Sebastian und Anke die Begriffe aus der
Flipchart den sechs Optimierungsschwerpunkten zu und tragen Sie diese anschlieBend in die Tabelle
ein. Erganzen Sie weitere Optimierungsstrategien (in Klammern), die Sie in der Sitzung vorgeschlagen
hatten.

Vorschlage zur Optimierung des Beschaffungsprozesses bei der BAGs and more GmbH:

Vorschldge, die das
Sortiment oder die
Preisgestaltung
betreffen:

Vorschldge, die die
Beschaffungs-
organisation betreffen:

Vorschlage, die die
Bestellmenge, die
Bestellkosten oder
den Bestellzeitpunkt
betreffen:

Vorschldge, die sich
auf alternative Bezugs-
quellen beziehen:
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Vorschlage zur Optimierung des Beschaffungsprozesses bei der BAGs and more GmbH:

Vorschldge, die sich

- auf eine Zusammen-
. arbeit mit Einkaufs-

| kooperationen

i beziehen:

________________________________________________________________________________________________________________________

' Vorschlage, die

: Okologie bzw. .
' Nachhaltigkeit bei der
. Beschaffung besonders |
' hervorheben: '

BAGs and more GmbH:

5 | Aufgabe Plus | _Wir bevorzuge.n
. : die Global-Sourcing-
Strategie.
- 6. In der Diskussionsrunde wird die Empfehlung ausgesprochen, dass sich
S T die BAGs and more GmbH bei der Sortimentserweiterung auf die Global-
16 | Sourcing-Strategie fokussiert. Bewerten Sie diese Entscheidung im Hin-

blick auf eine konsequentere 6kologische und nachhaltigere Ausrichtung
des Unternehmens.
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Lernsituation E

Zielkonflikt beim Beschaffungsprozess erkennen,
Bestellmengen und Sortimente optimieren

Christian und Anke finden die Diskussionsrunde im Kreis des Teams
~Beschaffung" sehr aufschlussreich, allerdings kann Anke nicht alle
Vorschldge, die gemacht werden, nachvollziehen.

» Warum wird im Einzelhandel von Fehlmengenkosten gesprochen,
wenn eine Ware nicht ausreichend vorhanden ist. Sie verursacht
doch gar keine Kosten, wenn sie nicht (oder nicht mehr) da ist?*
fragt sie Sebastian.

..--Und wie ist der Konflikt zwischen niedrigen Bestell- bzw. Lager-
kosten und hoher Verkaufsbereitschaft zu erkldren, das habe ich im

zu tun?”
Christian tberlegt, aber er tut sich mit der Antwort noch etwas schwer. Auf einem Blatt Papier

beginnt er zu zeichnen. , Fehimengenkosten haben immer auch etwas mit dem Sortiments-
umfang zu tun, “ murmelt er, wahrend er die Skizze anfertigt.

Hohe niedrige

1. Erldutern Sie den Zielkonflikt zwischen  Verkaufs- Bestell-
hoher Verkaufsbereitschaft und niedri- bereit- und Lager-

schaft kosten

gen Bestell- und Lagerkosten.

2. Beantworten Sie die Frage von Anke:
» Warum wird im Einzelhandel von Fehlmengenkosten gesprochen, wenn eine Ware
nicht (oder nicht mehr) vorhanden ist. Sie verursacht doch gar keine Kosten, wenn
sie nicht da ist"?

Unterricht auch nicht verstanden, was hat das denn mit der Bestellmenge \_/}/

© fizkes — stock.adobe.com
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3. Fullen Sie die Tabelle aus! Finden Sie fiir beide Kostenarten mindestens drei Begriffe, die Sie stichwort-
artig ndher erklaren.

_______________________________________________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________________________________________

*Bestellkosten beinhalten nicht den Einkaufspreis der Ware

4. Mittlerweile hat Sebastian die Skizze fertiggestellt, die den Zusammenhang zwischen den Bestell- und
Lagerkosten darstellt. Es fehlt noch die Beschriftung. Ergidnzen Sie die beiden Achsen und die Pfeile
mit den zutreffenden Bezeichnungen

v
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Sven Klausen erklart den Auszubildenden anhand eines Beispiels, wie sich rechnerisch und tabellarisch
die optimale Bestellmenge ermitteln l&sst. , Nach der Auswertung der Umsatzzahlen aus dem Jubi-
ldumsjahr ergeben sich bei den Sneakers mit Merinowolle der Marke ,Sauerland” folgende Zahlen".
Herr Klausen zeigt den beiden eine Tabelle:

d Verkaufte Sneakers mit Merinowolle Marke ,Sauerland” je Monat (im Jubildumsjahr);
i der durchschnittliche Einkaufspreis betrug 38,00 EUR

. Wir rechnen fiir das kommende Jahr mit einer Umsatzsteigerung von 20 %, weil diese Sneakers zurzeit
sehr angesagt sind. Pro Bestellung fallen fiir Bearbeitung und Versand Bestellkosten von 60,00 EUR an.
Die Kosten fiir die Kapitalbindung im Lager und die allgemeinen Lagerkosten sind mit 8,0 % vom durch-
schnittlichen Lagerbestand anzusetzen”, ergénzt er.

5. a) Ermitteln Sie in Partnerarbeit die optimale Bestellmenge (wenn méglich, mit einem Tabellenkalku-

lationsprogramm) nach dem folgenden Muster:
Geplante Bestellmenge fiir das kommende Jahr: 750 Stiick + 20 % = 900 Stiick

______________________________________________________________________________________________________________________

iBesteIlmenge; Bestell- | durchschnitt- | Lagerkosten ' Bestellkosten '@ Beschaffungs-
(Stiick) | haufig- | licher Lager- | proJahr (EUR) . pro Jahr (EUR) | kosten pro Jahr
keit | bestand (EUR) ! ; ; (EUR)

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

b) Bewerten Sie das Ergebnis zur optimalen Bestellmenge bzw. zur Bestellhdufigkeit:

c) Stellen Sie die tabellarisch ermittelten Werte zeichnerisch dar. Nutzen Sie dabei die volle GréBe eines
DIN-A 4-Blattes (kariert).
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6. Die in der Tabelle ermittelten Gesamtbestellkosten basieren auf bestimmten Daten und Annahmen.
Diese sind in der Praxis selten konstant, sodass die optimale Bestellmenge nur ein theoretischer Wert
ist. Begriinden Sie, wie sich verschiedene Parameter auf die optimale Bestellmenge und auf die
Gesamtbestellkosten auswirken konnen. Unterstreichen Sie jeweils die Parameter.

7. a) Kreuzen Sie an, welche Aussagen zutreffen; Nichtzutreffendes korrigieren Sie bitte.

"""""" Nr. Aussagen zur optimalen Bestellmenge m Nein (mit Begriindung)

1. Bei der Ermittlung der optimalen Bestellmenge ist
das WWS sehr hilfreich, um den Bedarf festzulegen

N

. Die Bestellkosten beinhalten den Einkaufspreis
der Ware

3. Die Hohe der Bestellkosten ist unabhangig von der
jeweiligen Bestellmenge, der Aufwand im Buro ist
nahezu gleich

4. Saisonabhdngige Waren und modische Trends
beeinflussen den optimale Bestellmenge

[$)]

. Die optimale Bestellmenge ergibt sich zeichnerisch
aus dem Schnittpunkt von Bestellkosten und
Gesamtkosten

6. Bei der Berechnung der optimalen Bestellmenge
wird ein konstanter Lagerabgang vorausgesetzt

7. Die Hohe der Lagerkosten ist unabhangig von der
Bestellmenge, der Aufwand im Lager ist nahezu
gleich

00

. Zwischen dem Bestreben einer méglichst kosten-
gunstigen Warenbeschaffung und geringen
Lagerhaltungskosten besteht ein Zielkonflikt



