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Vorwort

Vorwort zur 1. Auflage

Sie haben sich mit der Wahl des Ausbildungsberufes Kaufmann/Kauffrau im GroR- und Aufen-
handel fur einen Beruf entschieden, der gute Zukunftsperspektiven bietet. Der Gebrauch des
Lehr- und Lernbuchs Zukunft im GroB- und AuBenhandel kann Sie bei lhrem Weg ins Berufs-
leben dabei unterstitzen.

B Konzeption

Zukunft im GroR- und AuBenhandel ist eine dreibandige Fachbuchreihe, die nach dem ,All-
in-One-Prinzip" gestaltet ist. Fir jedes Ausbildungsjahr benétigen Sie im berufsfachlichen
Unterricht daher nur ein einziges Buch.

Mit Zukunft im GroB- und AuBenhandel haben Sie ein Schulbuch zur Hand, das lhnen inhalt-
lich alles bietet, was Sie wahrend der Berufsschulzeit und den noch vor lhnen liegenden
Prifungen an Fachkompetenz benétigen.

Es ist jedoch kein reines Faktenbuch, sondern so konzipiert, um dem im Rahmenlehrplan formu-
lierten Ziel des Erwerbs von Handlungskompetenz gerecht zu werden. Das bedeutet: In der
Schule werden Sie nicht nur Fachwissen erwerben. Sie sollen zudem auch in der Lage sein, die
fur die Austibung einer qualifizierten beruflichen Téatigkeit in einer sich sehr schnell wandelnden
Arbeitswelt notwendigen beruflichen Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten zu erwerben.

Die Autoren haben alle drei Bande so verfasst, dass Sie durch die Bearbeitung der Arbeitsauf-
trage, Projekte und Aufgaben zunehmend selbststdndig berufliche Handlungen planen,
durchfiihren und die dabei erzielten Ergebnisse Uberpriifen kdnnen.

D Inhalt

Die Grundlage fur die Inhalte bildet der Rahmenlehrplan fur die Ausbildung im GroB- und
AuRenhandel. Dieser Lehrplan ist in 12 Lernfelder gegliedert.

Die Arbeitsauftrdge, Beispiele und Aufgaben haben die Autoren so gestaltet, dass sie Ihrer
beruflichen Wirklichkeit méglichst nahe kommen. Viele der Situationen spielen in der Stadt
Neuburg. Dabei handelt es sich um eine fiktive mittelgroRe Kreisstadt, die irgendwo in
Deutschland sein konnte. In Neuburg gibt es eine ,,Handelslandschaft"”, wie Sie sie auch aus
der Realitat kennen.

In diesen Beispielunternehmen , arbeiten” die im Buch immer wieder auftretenden Geschéfts-
inhaber", Filialleiter, Verkaufsmanager, Mitarbeiter und Auszubildenden. Die Autoren haben
bewusst darauf verzichtet, alle Inhalte an einem einzigen Beispielunternehmen darzustellen,
weil dies ihrer Meinung nach auf Dauer fir einen Leser ermiidend wirken kdnnte. AuBerdem
sollen Auszubildende aus méglichst vielen unterschiedlichen Branchen angesprochen werden.

1 Die ausschlieBlich mannliche Form wird allein aus Griinden der besseren Lesbarkeit gewéhlt



Vorwort

B Aufbau und Struktur der Kapitel

In den Situationen wird in das jeweilige Kapitel eingefuihrt. Dies kann sehr einfach z.B. nur
durch eine Abbildung der Fall sein. Aber auch zum Teil sehr ausfiihrliche Arbeitsauftrage
sollen es Ihnen ermdglichen, die Lerninhalte zu einem erheblichen Teil selbststdndig zu erar-
beiten.

Handlungsauftrag

Die Handlungsauftrage ermoglichen eine schilerzentrierte Erarbeitung der kompetenz-
basierten Ziele und Inhalte sowie die Férderung individueller Lernwege, die alternativ zu
den Situationen in das jeweilige Kapitel einflihren. Hierbei wird auf die Erarbeitung und
Anwendung unterschiedlicher Arbeitsmethoden groRen Wert gelegt.

Der Informationsteil erkldrt den in den Situationen angesprochenen Sachverhalt. Viele Bei-
spiele, Fotos, Schaubilder und Tabellen gestalten diesen Teil besonders anschaulich. Die Bear-
beitung des Informationsteils ist notwendig zur Losung der Arbeitsauftrage und Aufgaben-
stellungen im Aktionsteil.

Wichtige Hinweise sind besonders gekennzeichnet. Sie erkennen dies an den blau hinterleg-
ten Texten mit einem groBen weilen Ausrufezeichen. Die ebenfalls blau hinterlegten ,Info-
boxen" enthalten erganzende Informationen, die oft tiber das fiir die Prifungen notwendige
Wissen hinausgehen und auBerdem zum Nachdenken und Diskutieren anregen sollen.

Der Aktionsteil dient zur weiteren Erarbeitung, Wiederholung sowie Vertiefung der Lern-
inhalte und Kompetenzstufen durch zahlreiche Aufgabenstellungen mit unterschiedlichem
Schwierigkeitsgrad und Umfang. Bei der Bearbeitung kdnnen Sie feststellen, wie gut Sie das
entsprechende Kapitel bearbeitet und verstanden haben. In vielen Aufgaben ist in erster Linie
Ihre Aktivitat, aber auch Kreativitdt und Fantasie gefragt. Hierbei sollen Sie selbst handeln,
namlich die Praxis beobachten, eigene Ideen vortragen, Verkaufe simulieren und bestimmte
Sachverhalte vor der Klasse prasentieren. So tragen Sie selbst zu einem abwechslungsreichen
Unterricht bei!

Zusammenfassende Aufgabe zum Lernfeld

Am Ende eines jeden Lernfeldes wird eine zusammenfassende Aufgabe fiir die Uberprii-
fung der erworbenen Kompetenzen (berufliche Handlungskompetenz) angeboten.

Wir freuen uns auf eine positive Aufnahme dieses Buches, aber auch auf Hinweise, die zu einer
Verbesserung des Buches fiihren. lhre Anregungen sind uns sehr willkommen.

Frithjahr 2013 Fir die Autoren
Steffen Berner
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1 Prasentation des Ausbildungsbetriebes 11

A Das Grof3- und AuBenhandelsunternehmen
L reprasentieren

() Prisentation des Ausbildungsbetriebes

Wer uns noch nicht kennt, wird uns jetzt kennenlernen!

Sie sind seit kurzem Schulerinnen und Schiler einer GroBhandelsklasse in einer kaufman-
nischen Berufsschule. In der Zwischenzeit haben Sie sich ndher kennengelernt und in einer
Vorstellungsrunde auch kurz tiber lhren
Ausbildungsbetrieb informiert.

Sicher haben Sie dabei festgestellt,
dass Sie in sehr unterschiedlichen Un-
ternehmen ausgebildet werden.

In einem Ausbildungsbetrieb arbeiten
z.B. nur funf Mitarbeiter, in einem
anderen sind es fiinfhundert. In man-
chen Betrieben spielt die Kunden-
beratung fast keine, in anderen eine
sehr grofe Rolle.

Auch hinsichtlich des Sortiments wird
es in lhrer Klasse groRe Unterschiede
geben: Ein Unternehmen fihrt nur we-
nige Warengruppen, aber daftr in sehr groBer Auswahl; viele Ihrer Ausbildungsunternehmen
bieten fast alles, aber zum Teil ist dort die Auswahl innerhalb einer Warengruppe gering.

Arbeitsauftrag

Erkunden Sie Ihren Ausbildungsbetrieb und stellen Sie ihn anschlieBend der Klasse vor.

(Hinweis: Wenn in lhrer Klasse mehrere Auszubildende aus einem Unternehmen sind, dann
erstellen Sie eine Gruppenprésentation).

Bitten Sie Kolleginnen und Kollegen aus Ihrem Ausbildungsbetrieb, lhnen zu helfen.

Zur Lésung der Aufgabe ,Ich prasentiere meinen Ausbildungsbetrieb” nutzen Sie die fol-
genden Informationen. Dort finden Sie alles, was man braucht, um eine solche Prasentation
zu planen und durchzufiihren.

Hier noch einige Tipps:

e Fihren Sie mit Auszubildenden aus dem 2. und 3. Ausbildungsjahr Interviews, ebenso mit
anderen Mitarbeitern und wenn mdoglich auch mit Kunden (Erlaubnis im Betrieb vorher
einholent),

e bitten Sie Ihren Betrieb um Informationsmaterial (Imagebroschiire, Statistiken, Mitarbeiter-
zeitschrift) und um die Moglichkeit, Fotos zu machen,

e nutzen Sie auch Medien wie Zeitung, Fernsehen oder das Internet, um dort etwas zu lhrem
Ausbildungsbetrieb zu finden.
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Das GroB- und AuBenhandelsunternehmen présentieren

Ihre miindlich vorgetragene Prasentation unterstiitzen Sie durch die Wahl einer lhnen geeig-
neten Priasentationsform, wie z.B. einem Plakat, einer Power-Point-Prdsentation, einem

Video oder durch Folien bzw. mit einem Tafelanschrieb.

Fur Ihre Mitschler erstellen Sie zusatzlich auf einer DIN-A4-Seite eine Zusammenfassung zu
den wichtigsten , Fakts" lhres Ausbildungsunternehmens.

Dazu soll Ihnen die folgende Vorlage eine Hilfe sein, nach der Sie einen ,Steckbrief* Ihres

Ausbildungsbetriebs gestalten kénnen.

Wichtiges zu meinem Ausbildungsunternehmen: GroBhandel Reinbach GmbH

Branche
Rechtsform
Geschiftsfiihrer

Mitgliedschaft

Standort und Adresse

Mitarbeiterzahl
Vollzeit
Teilzeit
Auszubildende

Jahresumsatz

Sortimentsbeschreibung

Kundenstruktur

Einzugsgebiet

WerbemaBnahmen

Ladendffnung

Papier, Blro- und Schreibwaren
Gesellschaft mit beschrankter Haftung (GmbH)
Herr Kurt Reinbach

Einkaufsverband Biiro Aktuell und im Neuburger Handels-
und Gewerbeverein sowie der IHK Neuburg.

55555 Neuburg, Berliner StraRe 15
Telefon: 05559 554466

Internet: www.reinbach-pbs.de
E-Mail: info@reinbach-pbs.de

28
8
16
4

7,8 Millionen €

Schreibwaren fiir den privaten, geschéftlichen und schulischen
Gebrauch, technischer Zeichen- und Grafikbedarf, Mal- und
Zeichenbedarf, Papiere und Folien, Blirobedarf, Druckerpatro-
nen und Toner, Kalender und Zeitplansysteme, Verpackungs-
materialien, Geschenkartikel, Karten und Atlanten.

In einem Nachbargebdude groRe Buromdobelausstellung mit
speziellem Firmenservice.

Etwa 50 % Stammkunden, die ihren privaten Bedarf an PBS-
Artikeln decken, ca. 30 % Schuler und ca. 20 % Firmenkun-
den fiir Burobedarf und Biromabel.

Stadtgebiet Neuburg sowie Umkreis von ca. 15 km.

Woéchentliche Anzeigen in den beiden Neuburger Lokalzei-
tungen. Zum Schuljahresanfang und vor Weihnachten Son-
derprospekte. Vor Schuljahresanfang mehrere Rundfunkspots
im lokalen Rundfunksender , Antenne 17*.

Montag bis Freitag von 08:30 Uhr bis 19:30 Uhr,
Samstag von 09:00 Uhr bis 18:00 Uhr.
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1 Présentation des Ausbildungsbetriebes
0 Informationen sammeln

Die Praxis zeigt: Probleme werden oft nicht gentigend analysiert, der Sachverhalt ist unklar, es
fehlen wichtige Daten. Dabei gibt es viele Moglichkeiten der Informationssammlung, beniitzt
haben Sie sicherlich regelméaBig Lehrbiicher und Lexika. Vielleicht ist Ihnen aufgefallen, dass
viele Informationen zu allgemein sind, um lhr spezielles Problem oder eine bestimmte Arbeits-
aufgabe zu l6sen. Manche Daten werden Sie nur dadurch erhalten, dass Sie sich personliche
Auskiinfte einholen.

@ Fragebogen und Interview

Je besser ein Interview vorbereitet ist, desto erfolgreicher wird Ihr Gesprach mit lhrem Inter-
viewpartner verlaufen.

Die Beachtung folgender Regeln bringt Sie schnell und sicher zum Ziel:

e Bereiten Sie ein Interview durch die Aufstellung eines schriftlichen Fragebogens vor.

e Sammeln Sie lhre Fragen und teilen Sie diese in Haupt- und Nebenfragen ein.

e Wechseln Sie mit dem Fragewort ab. Nicht immer ,,Warum ....?", nutzen Sie auch die an-
deren ,W-Fragen" (wann, wie viel, womit, wodurch, wer, ... usw.).

e Offene Fragen (Welche Qualifikation schatzen Sie bei Ihren Verkaufsmitarbeitern am meisten?)
ermoglichen vielschichtige Antworten; geschlossene Fragen (mit vorformulierten Antwor-
ten) sind leichter auszuwerten und besser vergleichbar.

e Waibhlen Sie einen systematischen Aufbau der Fragen: Beginnen Sie mit einfach zu beant-
wortenden Fragen und gehen Sie dann zu den schwierigeren Uber.

Ein Interview kann offen, das heit in Form eines Gespréaches oder mithilfe vorbereiteter Fra-
gebogen geflihrt werden.

Bei der Gestaltung eines Fragebogens unterscheidet man unterschiedliche Fragetypen, die je-
weils nach der Absicht, die mit der Fragestellung verbunden ist, ausgewéhlt werden kénnen.

Fragetyp Beispiel
Entscheidungsfrage Wollten Sie schon immer Kaufmann/Kauffrau im GroBhandel werden?
Ja[] Nein []
Mehrfachauswabhlfragen Welches Gesetz ist Grundlage der Ausbildungsvertréage?
a) Jugendarbeitsschutzgesetz ]
b) Grundgesetz |
c) Berufsbildungsgesetz ]

d) Betriebsverfassungsgesetz ]

Skalenfragen (Rangordnung) Meine Arbeit macht mir groRen Spaf
nie (][] ][] ] immer

Frauen haben im Handel gleiche Berufschancen wie
Maénner stimmt nicht [ ][ ][ ][ ][] stimmt sehr

Bewertungsfragen Welche Note geben Sie Ihrer betrieblichen Ausbildung?
Geben Sie eine Note von 1 bis 6. [ ]

Offene Fragen Wie beurteilen Sie die Zukunft von kleinen Fachgeschéften?

Wenn Sie das Interview durchfiihren, wird Ihr Erfolg noch groRer sein:
e wenn Sie sich korrekt vorstellen
e |hren Interviewpartner mit Namen anreden
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e |hr Gesprachsziel offenlegen

eine ungeféhre zeitliche Beanspruchung vorschlagen

e dem Gesprachspartner einen Grund nennen, weshalb die Befragung auch fiir ihn von Nut-
zen sein konnte

e durch eine geeignete Korpersprache Ihr Interesse und Dankbarkeit fir die zur Verfugung
gestellte Zeit bekunden

e deutlich machen, dass Sie sich gut vorbereitet haben und deshalb Zeit gespart werden kann

@D Internetrecherche

Die personliche Befragung (oft sehr zeit-
aufwendig) kann héufig durch eine Inter-
netrecherche ersetzt werden. Der ein-
fachste Weg ist, direkt eine bestimmte
Adresse im Internet aufzurufen. Wenn
Sie z.B. neue Lieferanten suchen wollen,
wadren dies die Publikationen von Ein-
kaufsfihrern oder Branchenverzeichnissen
wie etwa ,Wer liefert was". Deren Ad-
resse erreichen Sie unter www.wlw.de.

Auf der Startseite geben Sie Ihren Such-
begriff ein, starten die Suche und bekom-
men die Adressen der entsprechenden
Lieferanten angezeigt.

Fuhrt die Suche Uber vorhandene Adressen zu keinem brauchbaren Ergebnis, kénnen Sie
Suchmaschinen benltzen (www.google.de).

Informationssuche Gber Suchmaschinen werden von Dienstanbietern in der Regel kostenlos
angeboten. Bei Eingabe eines Suchbegriffs wird dann nicht das gesamte Internet, sondern die
Datenbank dieses speziellen Anbieters durchsucht. Die angebotenen stichwortartigen Informa-
tionen mussen dann tber sog. Hyperlinks (Querverweise) je nach Qualitat weiterverfolgt wer-
den um zum Ziel zu gelangen. Bei diesem manchmal zeitraubenden Vorgang erlebt man aller-
dings auch Enttduschungen: Adressen sind nicht auffindbar oder das Material ist veraltet.

Beispiel  Informationsgewinnung mit einer Suchmaschine
Suchbegriff: Duales Ausbildungssystem

Google.

Web Bilder Groups ‘Verzeichnis News
Doies Auisbiurgrayien| E

Suchbegriff o T
Suche: @ Das Web © Seiten auf Deutsch © Seiten aus Deutschland

- Google Toolbar - Ales Ober Google - Google.com in English
Mochen S Iheer |
2004 Googht - Suchs suf 4.285.190,774 Web-Seiten
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T und duales Sehen &
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) und duales T Siemit
Ihrer Arbeltsgiuppe im Intemet und bereiten Sie eine Prasentation ...
whneJeheer-onkine deidyn! bin/Z577 28-297775-2-arbeitsblatttf - Abnlichs Seiten
\[PDF] Mitscheifien Poftik WGP )
Dot Bearbetn At
Qua s O o] 3@ G P e G @ 3 3
i - D
L T =L Tl T TR e - S s -@ ]
,E DAs DUALE AUSBILDUNGSSYSTEM
! E Das DUALE AUSBILDUNGSSYSTEM
Informations- > i I | I
speicherung
T Im Ausbildungsbetrieh In der Schule
Fachpraktische Ausbildung auf der Basis: Fachtheoretische Ausbildung
mit berufsibergreifenden Inhalten und
. berufsbezogenen Inhalten auf der Grundlage
= Der Ausbildungsverordnung fir jeden .
- 0B Rahmenplanen (Lehrplane/Curricula)

= Des Berufsbhildungsgesetzes in
Verbindung mit weiteren Gesetzen wie:

- Das Jugendarbeitsschutzgesetz
. Das Arbeitsgesetz
Das Mutterschutzgesetz

0 Informationen auswerten und darstellen: Strukturieren durch Mind-Mapping

Es gibt viele Methoden, Texte besonders effektiv und anschaulich auszuwerten und darzustel-
len. Ziel dabei muss immer sein, Wichtiges von Uberfliissigem und weniger Wichtigem zu
trennen, also Texte auf Kernbegriffe zu reduzieren. Dabei darf der Aussagegehalt nicht ent-
scheidend leiden. In der Praxis hat sich daftr die Mindmap-Technik als giinstig erwiesen.
Mindmaps sind ,, Gedankenlandkarten”, die sowohl Informationen in einer tbersichtlichen
Struktur abbilden, darGber hinaus das Denken anregen und damit ermdglichen, eigene Ge-

danken und Ideen nach Bedarf hinzuzufligen und mit den bereits notierten in Beziehung zu
setzen.

Gehen Sie bei der Erstellung eines Mindmap Schritt fur Schritt vor:

1. Markieren Sie in hrem Textmaterial die Kernbegriffe oder finden Sie geeignete Hauptwor-
ter fir solche Kernbegriffe und streichen Sie tberfllssige Worter und Sétze.

2. Von einer Zentralidee, einem Oberthema oder einer Fragestellung in der Mitte eines Blattes
(Querformat) notieren Sie auf Hauptdste die Kernbegriffe zum Thema.

3. Diese Hauptéste verzweigen Sie durch Gedanken, die dem Text entstammen oder durch
neue ldeen, die Sie auch durch Pfeile miteinander verbinden kénnen.

Lernfeld 1
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Ein solches Mindmap lasst sich auch fiir die Vorbereitung eines Referates verwenden. Sie ha-
ben dann automatisch einen Stichwortzettel fiir lhren Vortrag. Und ein weiterer Vorteil:
Sprachliches und bildhaftes Denken wird durch die Mindmap-Technik miteinander verbun-
den, das fordert sowohl das kreative Arbeiten als auch die Gedéchtnisleistung!

Die Mindmap-Technik kann nattrlich auch verwendet werden, um eine Ideensammlung einer
Arbeitsgruppe zu einem bestimmten Problem in pragnanter Form festzuhalten.

Beispiel Die Geschiftsleitung Ihres Ausbildungsbetriebes ist mit der Entwicklung der Umsétze
ihrer Verkaufsmitarbeiter unzufrieden. In einer Konferenz wird nach MaRnahmen ge-
sucht, diesen negativen Trend zu stoppen bzw. umzukehren.

personlich
lang- Deckungs- L0b< stfentlich
fristig beitrag SicIts
g Sach-
/ Umsatz Z|e|vorgaben Motivation (—Entlohnung — Pré‘:’lmie<G d
eld-
kurz- Freund-
fristig lichkeit Funktion
Befé’)rderung<

Titel

Steigerung der
Verkaufsleistung
der Mitarbeiter

Schulung
Beratungs- internes/
handbuicher - Beratung
T Hilfen Training

Kurse
Verbesserung der
Verkaufsraume externes

Seminare
optisch -~
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m Unternehmensleitbild und Zielsystem des Unternehmens

2.1 Unternehmensleitbild

So sehen wir uns - sieht uns so auch der Kunde?

In der KG-1 lauft gerade das erste Projekt im berufsfachlichen Unterricht. Als Projektthema
wahlte die Klasse , Ich présentiere meinen Ausbildungsbetrieb*.

Eine der Arbeitsaufgaben besteht darin das Unternehmensleitbild des Ausbildungsbetriebes
vorzustellen und zu erldutern. Dazu erarbeiten Lisa und Tobias einen Fragenkatalog, der die
Grundlage zur Losung dieses Arbeitsauftrages bildet.

Wer Was Welche Ziele
sind wir? wollen wir? verfolgen wir?
Wie wollen wir | Mein ! Wer sind
miteinander umgehen? Ausbildungsbetrieb unsere Kunden?
Wie soll uns die Offentlich- Welche Werte sind Wie wollen wir mit
keit wahrnehmen? uns wichtig? unseren Kunden umgehen?
Arbeitsauftrige

@ Kldren Sie den Begriff ,, Unternehmensleitbild” (man verwendet auch die Begriffe ,, Unter-
nehmensphilosophie” oder ,, Unternehmensgrundsétze”). Fiihren Sie dazu eine Internet-
recherche durch.

@ Informieren Sie sich in Ihrem Ausbildungsbetrieb (iber dessen Leitbild mithilfe des von Lisa

und Tobias erstellten Fragenkatalogs. Dokumentieren Sie diese Grundsdtze mit einem
Plakat.
(Hinweis: Sollten Sie diese Aufgabe nicht I6sen kénnen, da Ihr Ausbildungsbetrieb (iber
kein Leitbild verfiigt, wahlen Sie durch eine weitere Internetrecherche ein Unternehmen
aus, das Unternehmensgrundsétze auf seiner Website veréffentlicht hat. Stellen Sie diese
dann der Klasse vor.)

@ \Vergleichen Sie die unterschiedlichen Unternehmensleitbilder der Ausbildungsbetriebe in
Ihrer Klasse.
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Ein Unternehmensleitbild verdeutlicht schriftlich die allgemeinen Grundsatze eines Unterneh-
mens, die sich nach innen an die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter richten und nach auBen an
seine Kunden bzw. die gesamte Offentlichkeit. In knappen Worten und plastischen Bildern
werden die Werte, Ziele und Aufgaben fir die Tatigkeit des Unternehmens formuliert.

Das GroB- und AuBenhandelsunternehmen présentieren

D Funktion von Unternehmensleitbildern

Mit der Formulierung von Zielen, Werten und Aufgaben will man die Motivation der Mit-
arbeiter stirken, fur ihr Unternehmen zu arbeiten. AuBerdem mdchte die Unternehmens-
leitung durch diese Grundsatze die Identifikation von den Mitarbeitern und Kunden mit dem
Unternehmen fordern.

Uber Leitbilder grenzt sich das Unternehmen auch gegeniiber seinen Mitbewerbern ab und
es soll so das Besondere und Einzigartige dieses Unternehmens verdeutlicht werden.

Fur die tagliche Arbeit stellen Leitbilder eine wichtige Orientierungshilfe dar, indem sie fest-
legen, wie sich die Mitarbeiter untereinander und den Kunden gegentiber verhalten sollen.

u Inhalte von Leitbildern

Die Inhalte der Leitbilder legt jedes Unternehmen selbst fest. Es entsteht so eine schriftlich
festgelegte Unternehmensphilosophie’, die gewissermalen als , Weltanschauung" das Tun
und Handeln aller Mitarbeiter bestimmen soll. Ein Leitbild ist sozusagen der Kompass und die
Antriebsquelle fur die Arbeit der Mitarbeiter und der Flihrungskrafte.

Die nebenstehende Abbildung
. . zeigt, welche , Bausteine” die
Grundsatze bilden.

Je starker die Mitarbeiter bei der

Grundwerte Verhaltens- Erkennungs- .

und regeln und zeichen und E_rstellung urld Fo_rmullerung
Uberzeugungen Nemman Symbole dieser Grundséatze eingebunden
und beteiligt sind, desto eher
werden sie sich auch daran hal-

ten und sie praktizieren.
Warum tun wir Wie tun wir Wie zeigen wir Lelt.bllder von Einzelhandels-
etwas? etwas? dies? betrieben stellen besonders den

Umgang mit den Kunden in den

Mittelpunkt (Kundenorientie-
rung als Unternehmensphilosophie). Das bedeutet, dass alle betrieblichen Aktivitdten an den
Forderungen und Erwartungen der Kunden ausgerichtet werden.

1 Philosophie bedeutet in der Betriebswirtschaftslehre Plan oder Vorstellung und hat nichts mit der Wissen-
schaft vom Denken zu tun.
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Beispiel

Beispiel fuir ein Unternehmensleitbild im Handel, wie es vom

Filialunternehmen ,, dm-drogerie Markt" aufgestellt und ver-
offentlicht wird: @

Grundsatze des Unternehmens

Wir sehen als Wirtschaftsgemeinschaft die standige Heraus-

forderung, ein Unternehmen zu gestalten, durch das wir
die Konsumbeduirfnisse unserer Kunden veredeln
den zusammenarbeitenden Menschen Entwicklungsmaoglichkeiten bieten und
als Gemeinschaft vorbildlich in unserem Umfeld wirken wollen.

dm-Kundengrundsatze

Wir wollen uns beim Konsumenten — dem Wettbewerb gegentiber — mit allen geeigne-
ten Marketinginstrumenten profilieren, um eine bewusst einkaufende Stammkundschaft
zu gewinnen, deren Bedrfnisse wir mit unserem Waren-, Produkt- und Dienstleistungs-
angebot veredeln.

dm-Mitarbeitergrundsatze

Wir wollen allen Mitarbeitern helfen, Umfang und Struktur unseres Unternehmens zu
erkennen, und jedem die Gewissheit geben, in seiner Aufgabe objektiv wahrgenommen
zu werden.

Wir wollen allen Mitarbeitern die Moglichkeit geben,
gemeinsam voneinander zu lernen
einander als Menschen zu begegnen
die Individualitat des anderen anzuerkennen, um die Voraussetzungen zu schaffen
sich selbst zu erkennen und entwickeln zu wollen und
sich mit den gestellten Aufgaben verbinden zu kénnen.

dm-Partnergrundsatze

Wir wollen mit unseren Partnern eine langfristige, zuverldssige und faire Zusammen-
arbeit pflegen, damit fir sie erkennbar wird, dass wir ein Partner sind, mit dem sie ihre
Zielsetzungen verwirklichen konnen.

(Quelle: dm-drogerie Markt, Unternehmensleitung, Karlsruhe)

B Umsetzung des Leitbildes durch die Corporate Identity

Durch die Corporate Identity (wortlich
Ubersetzt heillt dies ,, Firmenimage") be-
kommt das Unternehmen eine eigene
.Personlichkeit”. Diese wird von Mit-
arbeitern und Kunden wahrgenommen
und prégt sich bei ihnen als ,,Corporate
Image” ein.

Dieses Erlebnis soll natdrlich rundum
positiv sein, damit das Unternehmen
sowohl von den dort Arbeitenden, als
auch den Kunden geachtet und ge-
schatzt wird. In Ubereinstimmung mit
den Unternehmensgrundsdtzen kon-
nen dann die einzelnen Elemente der
Corporate Identity gestaltet werden.
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@ Corporate Design
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So wie Menschen versuchen, sich durch ein gepflegtes Auftreten zu empfehlen, so versuchen
auch Unternehmen sich positiv und unverwechselbar in der Offentlichkeit darzustellen.

Um eine ,visuelle Identitdt" zu bilden, stehen viele Mittel zur Verfiigung, die unter dem Be-

griff Corporate Design zusammengefasst werden:

e Das Firmenzeichen (Logo), das sich vom Briefkopf bis zum Preisschild oder Turschild tiber-
all wiederfindet.

e Die Farben des Unternehmens, die sich ebenfalls tiberall wiederfinden (Fassade, Lieferwagen,
Preisschild, Mitarbeiterbekleidung usw.).

e Fine unternehmenstypische Gestaltung von Werbematerial und Geschéftspapieren
(Wochenwerbung, aufgemacht in Form einer Hauszeitung; Tragetiiten und Geschenkpapier
in den Unternehmensfarben und mit Logo usw.).

Beispiel  Corporate Design des Textilunternehmens Rudolf Wéhrl AG (Nirnberg) mit dem Knopf
als durchgéangigem Markenzeichen.

Werbe-Riickantwort

Geburtstags-Service
Postfach 920107

et” 90266 Niirnberg

BONUS-CARD

@ Corporate Communications

Der Begriff Corporate Communications driickt aus, dass alle nach auBen gerichteten Aktivita-
ten des Unternehmens formal und inhaltlich aufeinander abgestimmt sind. Dies bedeutet
z.B., dass die Unternehmensfarben in Werbung, Mitarbeiterbekleidung und Verkaufsraum-
gestaltung auftauchen (Blau und Gelb bei IKEA).

Bei einem Unternehmen mit eher hochpreisigem Angebot sollten Werbematerialien auf
qualitativ gutem Papier gedruckt werden, die Verkaufsradume einen gepflegten Eindruck
machen und das qualifizierte Verkaufspersonal einwandfreie Umgangsformen an den Tag
legen kénnen.

Auf diese Weise wird sichergestellt, dass die ,Botschaften”, die den Kunden erreichen, sich zu
einem in sich stimmigen Gesamtbild vom betreffenden Unternehmen zusammenfiigen.



