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Abschlussprüfung Sommer 2022 
 
Lösungshinweise 
 
Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel 
Teil 1 der Abschlussprüfung 
 
 Verkauf und Werbemaßnahmen 
 100 Punkte 
 
 
 
Allgemeine Korrekturhinweise 
 
1. Lesen Sie bitte zunächst die Aufgaben und Lösungshinweise ganz durch, bevor Sie mit der Korrektur 

beginnen. Nehmen Sie die Korrektur anhand der Angaben in den Lösungshinweisen vor. 
 
2. Die Aufgaben und Lösungshinweise wurden von dem zuständigen Ausschuss mit der größtmöglichen 

Sorgfalt erstellt. Dennoch kann nicht ausgeschlossen werden, dass die Arbeiten der Teilnehmer richtige 
Antworten/Lösungen enthalten, die hier nicht vorgesehen sind. Bitte vergeben Sie in diesem Fall Ihre 
Punktzahl in Anlehnung an die Lösungshinweise. 

 
3. Wenn Sie die Lösung eines Prüfungsteilnehmers im Vergleich zu den Lösungshinweisen nur als teil-

weise richtig werten, reduzieren Sie bitte die in den Lösungshinweisen genannte Punktzahl entspre-
chend. Wenn ein Prüfungsteilnehmer mehr Angaben macht, als in der Aufgabe gefordert sind, sind nur 
die erstgenannten Angaben in der geforderten Anzahl zu bewerten. Bei Rechenaufgaben sind Ergeb-
nisse, die aufgrund vorheriger Rechenfehler von den Lösungshinweisen abweichen, als richtig zu wer-
ten. 

 
4. Bei fachlich richtigen Antworten können – entsprechend den Angaben in den Lösungshinweisen –  
 für eine schlüssige Formulierung oder formgerechte Darstellung Punkte vergeben werden. Ansonsten
 fließt die deutsche Sprache und Darstellung nicht in die Bewertung mit ein. 
 
5. Tragen Sie das Ergebnis der Korrektur auf dem Bearbeitungsbogen (jeweiliges Feld für die Punkte der 

ungebundenen Aufgaben) für den jeweiligen Prüfling ein! Die Punktwerte sind ganzzahlig anzugeben 
(z. B. 6 oder 3). Wenn ein Prüfling die Aufgabe nicht bearbeitet hat oder wegen falscher Antwort null 
Punkte erhält, ist 0 einzutragen. 

 
6. Für die Bewertung gilt folgender Punkte-Noten-Schlüssel: 
 

Note 1:   100 - 92 Punkte Note 2: unter 92 - 81 Punkte Note 3: unter 81 - 67 Punkte 
Note 4: unter 67 - 50 Punkte Note 5: unter 50 - 30 Punkte Note 6: unter 30 -   0 Punkte    

1 
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Lösungshinweise  o.a.s.L. = oder andere sinnvolle Lösungen Punkte 
  
Hinweis: Die Punktevergabe erfolgt in ganzen Punkten!   
1. Aufgabe (25 Punkte)   
1.1    
2 Gründe, je 2 Punkte, z. B.   
- Wenn jeder sich einbringt, können viele Ideen zusammengetragen werden. 
- Die Arbeit geht schneller, weil sie auf mehrere Personen verteilt werden kann. 
- Jeder kann sich mit seinen Stärken einbringen, das Lob der anderen kann motivieren. 
- Da die einzelnen Teammitglieder zusammenarbeiten, kann Teamarbeit den Zusammenhalt  
 fördern. 
- o.a.s.L.    

  
   
   
   

4 
 

 

  
1.2   
2 Gründe, je 2 Punkte, z. B.   
- Es werden neue Kaufanreize für die Kunden geschaffen. 
- Die Kunden erwarten eine angenehmere Einkaufsatmosphäre.  
- Die Maxikauf GmbH hebt sich von Mitbewerbern ab. 
- Durch die moderne Gestaltung wird das Einkaufen für die Kunden zum Erlebnis. 
- o.a.s.L.    

  
   

4   
 

  
1.3    
4 Kriterien, je 1 Punkt, z. B.   
- Genügend breite Gänge 
- Übersichtlichkeit 
- Klare Struktur für die Warenanordnung 
- Positive Lenkung des Kundenlaufes 
- Gute Erreichbarkeit der Ware (nicht zu hohe Regale) 
- o.a.s.L.    

  
   

4   
 

 

  
1.4   
3 Gestaltungselemente, 3 Erläuterungen, je 1 Punkt, z. B.   

3 Gestaltungselemente Jeweils ein Beispiel zur Umsetzung 
Farbgebung freundliche Farben 
Musik zielgruppengerecht, nicht zu laut 
Raumtemperatur nicht zu kalt, nicht zu warm 

Warenträger warenspezifisch, sauber und übersichtlich; 
nicht zu hoch 

Boden hell, freundlich, passend zu Wänden und 
Warenträgern 

 
 
 
 
        

  
   

6   
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Lösungshinweise Punkte   
1.5   
3 Gründe, je 1 Punkt, z. B.   
- Kleinere Kunden erreichen die Waren nicht. 
- Senioren können sich nicht mehr so gut strecken. 
- Übersichtlicher, da die Kunden die Warenanordnung besser überblicken können 
- Das Raumgefühl im Verkaufsraum wird positiv beeinflusst, wenn der Verkaufsraum nicht  
 durch hohe Regalreihen verstellt wird. 
- Geringeres Diebstahlrisiko 
- o.a.s.L.    

  
   

3   
 
 

  
1.6 (4 Punkte)   
1.6.1   
Erläuterung   
Artikel/Artikelgruppen, die nicht ganzjährig, sondern nur zu bestimmten Anlässen und Jah-
reszeiten angeboten werden 
 
1.6.2   
- Kundennachfrage nach diesen Artikeln auch nach Ende der Saison 
- Mitbewerber führt diese Artikel ganzjährig im Sortiment 
- Entgangener Umsatz und Gewinn, wenn der Artikel dann nicht vorrätig ist 
- o.a.s.L.    

  
   

2   
 
   
 
 

2 
 
 
 

    
2. Aufgabe (23 Punkte)   
2.1    
3 Fragen, je 2 Punkte, z. B.   
- Wie soll die Aktion beworben werden? 
- Wie lange soll die Aktion dauern? 
- Welche Waren sollen angeboten werden? 
- Zu welchen Preisen sollen die Waren angeboten werden? 
- Wie viele Mitarbeiter werden benötigt? 
- Sind genug Waren vorrätig? 
- Wann und wo sollen die benötigten Waren bestellt werden? 
- Welche Fläche steht zur Verfügung? 
- o.a.s.L.    

  
   
   

6 
 
 
 
  

  
2.2    
2 Vorteile, je 2 Punkte, z. B.   
- Dient der Kundenbindung, da diese Handelsmarke nur bei Maxikauf GmbH angeboten wird 
- Dient der Abgrenzung von Mitbewerbern, da diese die Handelsmarke nicht führen 
- Kann freier kalkuliert werden (höhere Spanne), da i. d. R. niedrigerer Bezugspreis 
- o.a.s.L.   
Hinweis: Alleinige Nennung eines Vorteils nur 1 Punkt! 
 
   

  
   

4   
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Lösungshinweise Punkte   
2.3   
2 Merkmale, je 2 Punkte, z. B.   
- Hoher Bekanntheitsgrad, da der Artikel auch vom Hersteller beworben wird 
- i. d. R. Produkte, die umsatzstark sind, da sie von vielen Kunden nachgefragt werden 
- Hohe Akzeptanz bei den Kunden, da diese mit den Markenartikeln auch eine entsprechen- 
 de Qualität verbinden 
- Versprechen einer gleichbleibend guten Qualität, dadurch ggf. Nachkauf 
- o.a.s.L.    

  
   

4      

  
2.4 (5 Punkte)   
2.4.1   
2 Argumente, je 1 Punkt, z. B.   
- Attraktivität für Kunden steigt 
- Absatzsteigerung 
- Umsatzsteigerung 
- Kundengewinnung 
- o.a.s.L. 
 
2.4.2   
30,00 €  x 100 : 69,90 € = 42,9 %    

  
   
   

2 
 
 
 
 
   
 

3 
  

  
2.5   
2 Werbemittel/Werbeträger und 2 Begründungen, z. B.   

2 Werbemittel/Werbeträger  
(je 1 Punkt) 

Begründung (je 1 Punkt) 

Anzeige in regionaler Zeitung Kosten überschaubar 
Streugebiet angemessen 

Flyer in Umgebung verteilen Streukreis kann überschaubar bleiben, 
dadurch nicht zu hohe Kosten 

Plakate vor dem Geschäft Kosten überschaubar, erreicht Lauf-
kunden   

- o.a.s.L.    

  
   

4   
 
 
 
 
 
 
 

    
3. Aufgabe (25 Punkte)   
3.1    
2 Veränderungen, je 1 Punkt, z. B.   
- Kunden werden nur noch auf Wunsch beraten 
- Kunden werden nicht gleich nach Betreten des Abteilungsbereiches bedient 
- Verkaufspersonal hat mehr Zeit für Bestellungen und Warenpflege 
- o.a.s.L. 
 
 
         

  
   
   

2 
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Lösungshinweise Punkte   
3.2   
2 Vorteile, je 1 Punkt, z. B.   
- Kunden werden nur noch auf Wunsch beraten. 
- Kunden werden nicht gleich nach Betreten des Abteilungsbereiches bedient. 
- Verkaufspersonal hat mehr Zeit für Bestellungen und Warenpflege. 
- o.a.s.L.    

  
   

2   
 

  
3.3   
2 Möglichkeiten, je 2 Punkte, z. B.   
- Kundin schaut sich suchend nach Verkaufspersonal um 
- Kundin macht ein ratloses Gesicht 
- Kundin wendet sich immer wieder dem einen, dann dem anderen Artikel zu 
- o.a.s.L.    

  
   

4   
 

  
3.4   
2 Fragen, je 2 Punkte, z. B.   
Offene Frage: 
- „Wie alt ist Ihr Enkelkind?“ 
- „ Welche Interessen hat Ihr Enkelkind?“ 
- o.a.s.L.   
Alternativfrage: 
- „Ist Ihr Enkelkind ein Mädchen oder ein Junge?“ 
- „Beschäftigt sich Ihr Enkelkind lieber alleine oder spielt es lieber mit anderen?“ 
- o.a.s.L.    

  
   

4 
 
 

  
3.5 (6 Punkte)   
3.5.1   
- Bei nur einem Artikel hätte die Kundin keine Auswahlmöglichkeit 
- Kundin hat so eine gewisse Auswahl, wird aber nicht überfordert 
- Reaktion der Kundin kann wichtige Hinweise für bevorzugte Artikel bzw. Vorstellungen  
 geben, auf die dann das Verkaufspersonal im weiteren Gespräch eingehen kann 
- Kundin sieht, dass grundsätzlich eine Auswahl verfügbar ist 
- o.a.s.L. 
 
3.5.2   
2 Grundregeln der Warenvorlage, je 2 Punkte, z. B.   
- Waren der mittleren Preislage vorlegen, damit man – je nach Reaktion der Kundin - nach  
 oben oder unten ausweichen kann 
- Ware vorführen bzw. in der Verwendung zeigen, damit Kundin überzeugt wird 
- Möglichst viele Sinne ansprechen, da dies verkaufsfördernd wirkt 
- Ggf. Möglichkeit zum Zusatzangebot eröffnen, damit für die Kundin der Nutzen des  
 Artikels erhöht wird 
- Mit der Ware sorgfältig/vorsichtig umgehen, um Wertschätzung zu dokumentieren 
- o.a.s.L. 
       

  
   

2 
 
 
 
 
   
 
 

4 
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Lösungshinweise Punkte   
3.6 (5 Punkte)   
3.6.1   
„Dieses 6-teilige Sandspiel-Set aus bruchfestem Kunststoff kostet 6,95 € und besteht aus  
 Eimer, Gießkanne, Schaufel und 3 Sandförmchen. Damit hat Ihr Enkelkind viele Spielmög- 
 lichkeiten.“   
- o.a.s.L. 
 
3.6.2   
- Wenn der Preis isoliert genannt wird, könnte dies bei der Kundin einen Preisschock hervor-

rufen. 
- Mit der Sandwichmethode wird der Preis mit Produktvorteilen und Kundennutzen verbun- 
 den. 
- o.a.s.L.   

  
   

3   
 
 
 
 
 

2 
 
 
 

  
3.7   
„Vielen Dank für Ihren Einkauf und viel Freude beim Schenken.“   
- o.a.s.L.    
Hinweis: Bezug zum Geschenkkauf sollte hergestellt werden; nur 1 P. für Lösung „Auf Wie-
dersehen“    

  
2   
   
 
 

    
4. Aufgabe (10 Punkte)   
4.1    
3 Begründungen, je 2 Punkte, z. B.   

Aussagen der Kollegin Begründung 
„Nun beruhigen Sie sich doch 
erst mal!“ 

Grundsätzlich ist es wichtig, auf den Kunden beruhi-
gend einzuwirken. Die Wortwahl ist dazu aber nicht ge-
eignet, sondern könnte eskalierend wirken. 

„Oh, da sind Sie aber der 
erste Kunde, der das bean-
standet.“ 

Die Aussage klingt für den Kunden wie ein Vorwurf und 
als ob sein Anliegen nicht ernst genommen würde. 

„Wir werden gemeinsam eine 
Lösung finden.“ 

Dem Kunden wird das Gefühl vermittelt, dass sich die 
Verkäuferin um sein Problem kümmert. Der Kunde wird 
mit einbezogen.   

- o.a.s.L.    

  
   
   

6    

  
4.2    
Reklamation, da die Ware mangelhaft ist   

  
   

2      
4.3   
Im Rahmen der Nacherfüllung: Nachbesserung oder Ersatzlieferung/Neulieferung 
 
        

  
2   
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Lösungshinweise Punkte 
  
5. Aufgabe (17 Punkte)   
5.1    
4 weitere Kassieranweisungen, je 1 Punkt, z. B.   
- Blickkontakt zum Kunden 
- Frage nach Kundenkarte 
- Artikelgenaues Erfassen der Ware 
- Einkaufswagenkontrolle 
- Nennung des erhaltenen Betrages bei Barzahlung 
- Wechselgeld bei Barzahlung vorzählen 
- Ware pfleglich behandeln 
- Kein privates Geld im Kassenbereich 
- Echtheitskontrolle bei Barzahlung 
- o.a.s.L.    

  
   
   

4    

  
5.2   
2 Gesetzesinhalte, je 1 Punkt, z. B.   
- Kein Verkauf von Tabakwaren an Kinder und Jugendliche 
- Kein Verkauf von alkoholischen Getränken an unter 16-Jährige bzw. 18-Jährige 
- Ab 16 Jahren Verkauf von leichten alkoholischen Getränken (Bier, Wein, Sekt) erlaubt 
- Beachtung der Altersgrenzen bei Video-Spielen (USK) bzw. Filmen (FSK) 
- Beachtung der Altersgrenzen beim Verkauf von Feuerwerkskörpern 
- Beachtung der Altersgrenzen beim Verkauf von Zeitschriften/Magazinen (Erotikbereich)  
- o.a.s.L.    

  
   

2    

  
5.3   
3 zahlungsbezogene Serviceleistungen, je 1 Punkt, z. B.   
- Kontaktlose Kartenzahlung 
- Kundenkarte mit Zahlungsfunktion 
- Finanzierung/Ratenzahlung 
- Kauf auf Rechnung 
- Bargeldabhebung 
- Gutscheinverkauf 
- Möglichkeit zum Taxfree-Einkauf 
- o.a.s.L.    

  
   

3    

  
5.4   
2 Argumente, je 2 Punkte, z. B.   
- Spontankäufe sind möglich, auch ohne ausreichendes Bargeld  
- Umsatzsteigerung, da Kunde u. U. mehr einkauft/ausgibt als ursprünglich geplant 
- Kundengewinnung/-bindung, weil diese z. B. Finanzierung nutzen können 
- Anpassung an die Mitbewerber 
- o.a.s.L. 
 
 
 
    

  
   

4    
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Lösungshinweise Punkte   
5.5   
2 Vorteile und 2 Nachteile, je 1 Punkt, z. B.   
Vorteile: 
- Meist geringerer Platzbedarf gegenüber herkömmlichen Kassensystemen 
- Erhöhte Wettbewerbsfähigkeit, da geringere Handlungskosten 
- Wechselgeldproblematik bzw. Verzählen beim Herausgeben entfällt 
- Weniger Personaleinsatz als an den herkömmlichen Kassen   
Nachteile: 
- Zunächst erhöhter Aufwand für Anschaffung und Schulung 
- Technische Störanfälligkeit 
- Kunden nehmen Self-Scanning-Kassen nicht an 
- Ggf. erhöhte Diebstahlgefahr 
- Inventurdifferenzen durch falsch erfasste Ware   
- o.a.s.L. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
          

  
   

4    

   


