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Abschlussprüfung Sommer 2021 
 
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 rich-
tige 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 

teilweise richtig werten, reduzieren Sie bitte die in den Lösungshinweisen genannte Punktzahl ent-
sprechend. Wenn ein Prüfungsteilnehmer mehr Angaben macht, als in der Aufgabe gefordert sind, 
sind nur die erstgenannten Angaben in der geforderten Anzahl zu bewerten. 

 
4. Deutsche Sprache und Darstellung sind grundsätzlich nicht Gegenstand der Bewertung. 
 
5. Tragen Sie das Ergebnis der Korrektur auf dem Lösungsbogen (jeweiliges Feld für die Punkte der 

ungebundenen Aufgaben) für den jeweiligen Prüfling ein! 
 
6. Die Punktwerte der Aufgaben sind ganzzahlig anzugeben (z. B. 6 oder 3). Wenn ein Prüfling eine 

Aufgabe nicht bearbeitet hat oder wegen falscher Antwort null Punkte erhält, ist 0 einzutragen. 
 
7. Die je Aufgabe maximal zu vergebende Punktzahl ist verbindlich. 

 
8. 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 (31 Punkte)   
1.1    
4 Werbemittel/Werbeträger, je 1 Punkt, z. B.   
- Flyer 
- Plakate 
- Handzettel 
- Zeitungsannonce, regionale Zeitung 
- Zeitungsbeilage, regionale Zeitung 
- o.a.s.L.    

  
   
   
   
4 
 

 

  
1.2   
4 Fragen, je 1 Punkt, z. B.   
- Welche Art der Werbung ist angemessen? 
- Wie viel Euro beträgt das Werbebudget? 
- Welche Umsatzziele sollen erreicht werden? 
- In welchem Zeitraum soll die Aktion durchgeführt werden? 
- Welche Ware soll beworben werden? 
- Wie viele Mitarbeiter, ggf. Aushilfen, werden benötigt? 
- Wie hoch sollten die Einkaufsmengen sein? 
- o.a.s.L.    

  
   
4  
 

  
1.3    

2 Sinne (je 1 Punkt) Beispiel zur Umsetzung (je 2 Punkte) 
Sehen Farbliche Gestaltung oder Lichteffekte einset-

zen, um Aufmerksamkeit zu erwecken 
Fühlen Ware zugänglich präsentieren, damit der Kunde 

das Material anfassen/prüfen kann 
Hören Durchsagen, um auf die aktuelle Werbeaktion 

hinzuweisen 
Hintergrundmusik, um die Verkaufsatmo-
sphäre angenehm zu gestalten 
 

Schmecken Verkostung anbieten, um mit dem Geschmack 
zu überzeugen   

- o.a.s.L.    

  
6   
   
 

 

  
1.4   
3 Möglichkeiten, je 1 Punkt, z. B.   
- Veränderte Schriftgröße 
- Veränderte Schriftart 
- Abbildung des Artikels 
- Zusätzliche Produktinformationen 
- Farbgebung in der Anzeige 
- o.a.s.L.          

  
   
3  
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Lösungshinweise Punkte   
1.5 (5 Punkte)   
1.5.1   
2 Kriterien, je 1 Punkt, z. B.   
- Selbstkostenpreis 
- Rohgewinn/Reingewinn 
- Preise der Mitbewerber 
- Psychologische Preisgestaltung 
- o.a.s.L. 
 
1.5.2   
3 Ziele, je 1 Punkt, z. B.   
- Umsatzsteigerung 
- Absatzsteigerung 
- Neukundengewinnung 
- Bekanntheitsgrad erhöhen 
- o.a.s.L.    

  
   
   
2 
 
 
   
 
   
 
 

3 
 
 
 

  
1.6   
Den Werbekosten muss ein ausreichender Werbeerfolg gegenüberstehen.    

  
2   
 

  
1.7 (4 Punkte)   
3 Daten, je 1 Punkt, z. B.   
- Umsatzzahlen 
- Absatzzahlen 
- Kundenfrequenz 
- Durchschnittlicher Einkaufsbetrag 
- o.a.s.L.    

  
   
3   
 

  
1.8   
2 Erklärungen, je 2 Punkte, z. B.   
Kernsortiment: - Bringt den Hauptumsatz 
  - Prägt den Charakter des Unternehmens 
Randsortiment: - Bringt zusätzlichen Umsatz 
  - Ergänzungsartikel zur Sortimentsabrundung  
- o.a.s.L. 
 
 
 
 
 
 
 
 
       

  
   
4   
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Lösungshinweise Punkte   
2. Aufgabe (13 Punkte)   
2.1    
Der Anteil der älteren Bevölkerung nimmt zu.   
- o.a.s.L.    

  
   
2   
 

  
2.2    
Insgesamt 6 Vorschläge, je 1 Punkt, z. B.   
Ladengestaltung: 
- Farbliche Akzente und breitere Gänge 
- Ruhezone mit bequemen Sitzmöglichkeiten 
- Stufen durch Rampen ersetzen 
- Automatische Türöffnung 
- o.a.s.L. 
 
Sortimentsgestaltung: 
- Qualität der Ware geht vor Quantität  
- Preiswerte Artikel anbieten 
- Kleinere Verpackungsgrößen anbieten 
- Leicht verständliche Produktinformationen 
- Sortimentsangebote auf Gesundheit, Ernährung und Wohlbefinden ausrichten 
- o.a.s.L. 
 
Serviceleistungen: 
- Wasserspender in Ruhezonen oder Gängen 
- Waren werden geliefert, aufgebaut, angeschlossen und Funktion erläutert 
- Leicht rollende, kleinere Einkaufswagen, mit Bremsvorrichtung 
- Breitere Parkplätze zum besseren Ein- und Ausparken 
- Barrierefreier Sanitärbereich 
- o.a.s.L.    

  
   
6   

  
2.3   
3 Feedbackregeln, je 1 Punkt, z. B.   
- Feedback sollte der Wahrheit entsprechen 
- Sie sprechen in der “Ich-Form“ und vertreten nur Ihre persönliche Meinung 
- Geben Sie Ihrem Feedback-Empfänger die Möglichkeit, sich dazu zu äußern 
- Sie beschreiben sehr genau und sachlich beobachtetes Verhalten 
- o.a.s.L.    

  
   
3      

  
2.4   
15 % 
 
 
 
 
    

  
2    
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Lösungshinweise Punkte   
3. Aufgabe (34 Punkte)   
3.1    
Begründung   
- Eine angemessene Begrüßung beeinflusst das Verkaufsgespräch positiv. 
- Eine freundliche Begrüßung schafft eine angenehme Atmosphäre. 
- o.a.s.L.    

  
   
2   
 
 
  

  
3.2   
Fragetechnik: Offene Fragen (W-Fragen) (1 P.)   
Beispiel in wörtlicher Rede: „Für welchen Anlass ist der Artikel bestimmt?“ (2 P.)   
- o.a.s.L.      
Hinweis an die Korrektoren: Alternativfrage ebenfalls als richtig werten!     

  
3   
 
 

  
3.3   
Eine Begründung, z. B. 
- Mit der mittleren Preislage (1 P.), um ggf. nach oben oder nach unten auszuweichen (2 P.) 
oder 
- Bei einer möglicherweise geäußerten Preisvorstellung durch den Kunden aus der ge-

wünschten Preiskategorie   
- o.a.s.L.    

  
3   
 

  
3.4   
3 Signale, je 1 Punkt   
- Kundin überlegt, Kundin zögert, Kundin ist nachdenklich  
- Ablehnung  
- Zustimmung    

  
   
3 
 
 

  
3.5   
Anwendung der Sandwich-Methode: Nutzen – Preis – Nutzen    

  
4 
 

   
3.6   
Antwort nach der Ja/Aber-Methode    

  
4   
      

3.7   
Ja (1 P.)   
Preisangabenverordnung erlaubt Regalauszeichnung (2 P.)    

  
3 
 

 

  
3.8   
Beurteilung der rechtlichen Situation, z. B.   
Es handelt sich um eine berechtigte Reklamation. 
Der Kunde hat die Wahl zwischen Ersatzlieferung oder Nachbesserung.          

  
2   
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Lösungshinweise Punkte   
3.9   
2 Artikel mit jeweils 2 Zusatz-/Ergänzungsartikeln, je Zeile 2 Punkte   

Artikel  Jeweils 2 Zusatz-/Ergänzungsartikel 
Digitalkamera Speicherkarte 

Transporttasche 
Staubsauger Filterbeutel 

Aufsteckdüsen 
Schuhe Einlegesohlen 

Pflegemittel      
- o.a.s.L.    

  
   
4    

  
3.10   
3 Verkaufsargumente, je 2 Punkte, z. B.   

Zeichen Mögliches Verkaufsargument (2 P.) 
in wörtlicher Rede 

Blauer Engel 
 

„Dieser Schreibblock ist umweltfreundlich 
hergestellt“. 
- o.a.s.L.  

Stiftung Warentest „Dieses Smartphone hat beim Vergleich von 
Stiftung Warentest am besten abgeschnit-
ten.“ 

Fairtrade „Bei der Herstellung dieses Produktes wur-
den bestimmte soziale, ökologische und 
ökonomische Kriterien eingehalten.“       

- o.a.s.L.    

  
   
6    

    
4. Aufgabe (22 Punkte)   
4.1    
4 vorbereitende Maßnahmen, je 1 Punkt, z. B.   
- Ordnung und Sauberkeit im Kassenbereich überprüfen 
- Vordrucke sollten in entsprechender Menge vorrätig sein 
- Ersatzkassenrollen bereitlegen 
- Packmaterialien und Verkaufstragetaschen in entsprechenden Größen und Mengen  
 bereitlegen 
- Anmeldung an der Kasse durchführen 
- o.a.s.L    

  
   
   
4    

  
4.2    
Die Maxikauf GmbH akzeptiert die Zahlung mit diesen beiden Kreditkarten. 
 
 
 
          

  
2   
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Lösungshinweise Punkte   
4.3   
2 Vorteile und 2 Nachteile, je 1 Punkt, z. B.   
Vorteile: 
- Förderung von Spontankäufen 
- Umsatzsteigerung 
- Kundenservice 
- Zahlungssicherheit   
Nachteile: 
- Anschaffung von notwendiger technischer Ausstattung 
- Gebühren an Kreditkartenunternehmen 
- Späterer Zahlungseingang   
- o.a.s.L    

  
   
4 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
    

4.4 (6 Punkte)   
4.4.1   
3 sachlogische Schritte, je 1 Punkt   
- Die Karte wird an das Lesegerät (Bezahlterminal) gehalten. 
- Die Kartendaten (Nummer und Ablaufdatum) sowie der Betrag werden über Funk ausge-

tauscht. 
- Der Kassenbon wird übergeben.  
Ggf. auch PIN-Eingabe unter bestimmten Voraussetzungen erforderlich      
4.4.2  
Schnellere Zahlungsabwicklung    
4.4.3   
- Wenn der Zahlbetrag über einer festgelegten Höhe (z. B. 25,00 €) liegt 
- Wenn während eines Tages schon mehrere Zahlungen mit derselben Karte vorgenommen  
 wurden 
- Wenn ein Zufallsgenerator die Eingabe der PIN fordert   

  
   
   
3 
 
 
 
 
 
   

1 
   

2 
 
 

 
4.5   
Erläuterung, z. B.   
- Dieser Strichcode ist eine Kennung für das Warenwirtschaftssystem. 
- Die GTIN-13 (Global Trade Item Number) ist eine einmalig zugewiesene Nummer, die auf  
 der ganzen Welt von der GS1 (Global Standards One) vergeben und verwaltet wird.  
 GTIN-13 Barcodes setzen sich aus 13 Ziffern zusammen. 
- Erläuterung der einzelnen Ziffern 
- o.a.s.L.   

 
2   
    

  
4.6   
2 Sätze, je 2 Punkte, z. B.   
„Dieser Artikel wird zurzeit häufig verkauft!“ 
„Mit diesem Artikel liegen Sie voll im Trend!“ 
- o.a.s.L.   

  
   
4    

   


