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Vorwort 

Schön, dass du dich für deine IHK-Prüfung Verkäufer / Verkäuferin vorbereitest. Mit diesem 

PDF bekommst du 25 typische Prüfungsfragen, die dir einen ehrlichen Wissens-Check 

ermöglichen — kostenlos, ohne Anmeldung, ohne E-Mail-Adresse, einfach zum Loslegen. 

Die Fragen orientieren sich am aktuellen IHK-Rahmenlehrplan und decken die drei großen 

Prüfungsbereiche ab: Verkauf & Marketing (45 %), Warenwirtschaft & Rechnungswesen (35 

%) und Wirtschafts- und Sozialkunde (20 %). Zu jeder Frage findest du im Lösungsteil eine 

ausführliche Begründung sowie einen kurzen Hintergrund-Absatz mit Faustregel — damit du 

nicht nur weißt, was richtig ist, sondern auch warum. 

Mein Tipp: Bearbeite die Fragen einmal komplett, ohne in den Lösungsteil zu schauen. 

Notiere dir Themen, in denen du unsicher warst. Vergleiche dann mit den Lösungen. Die 

Themen, in denen du danebenlagst, sind dein persönlicher Lehrplan für die nächsten 

Wochen. 

Ich wünsche dir viel Erfolg — und vor allem: viel Erkenntnis. 

Alexandros Tallos 

Gründer EVKOLA 
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So nutzt du dieses PDF richtig 

Hier sind drei Strategien, mit denen du am meisten aus den 25 Fragen herausholst: 

Strategie 1 — Ehrlicher Wissens-Check. 

Bearbeite alle 25 Fragen in einer Sitzung, ohne in die Lösungen zu schauen. Notiere deine 

Antworten auf einem separaten Blatt. Vergleiche danach. Du siehst sofort, welche Themen 

du sicher beherrschst und wo du Lücken hast. 

Strategie 2 — Themengezieltes Üben. 

Du weißt, dass du in der Kalkulation schwach bist? Spring direkt zu den Fragen 13–17, 

mach die Aufgaben, lies im Lösungsteil die Hintergrund-Absätze. So baust du gezielt Lücken 

ab. 

Strategie 3 — Verstehen, nicht nur kreuzen. 

Lies nach jeder Frage im Lösungsteil nicht nur, ob du richtig lagst, sondern auch den 

Hintergrund-Absatz mit der Faustregel. Eine Faustregel kannst du auf zehn andere 

Aufgaben übertragen — eine einzelne richtige Antwort nur auf genau diese eine. 

Und jetzt: viel Erfolg. 
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Teil 1  ·  Fragen 1 bis 25 

Verkauf & Marketing 

Frage 1  ·  Verkaufsgespräch 

Eine Kundin betritt das Schuhgeschäft, schaut sich an der Sneaker-Wand um und wirkt 

unschlüssig. Sie greift einen Schuh, dreht ihn um, stellt ihn zurück. Sie spricht dich nicht an. 

Wie reagierst du im Sinne der phasengerechten Verkaufsgesprächsführung? 

A)  Du wartest am Tresen, bis sie aktiv um Hilfe bittet. 

B)  Du gehst hin und fragst: »Kann ich Ihnen helfen?« 

C)  Du näherst dich, machst Blickkontakt und sagst: »Den haben wir auch in Größe 39 

vorrätig — soll ich ihn Ihnen zum Anprobieren bringen?« 

D)  Du legst ihr ungefragt drei weitere Modelle daneben, damit sie eine Auswahl hat. 

Frage 2  ·  AIDA-Formel in der Schaufenstergestaltung 

Du gestaltest das Schaufenster für eine Sommer-Aktion. Welche Reihenfolge der Wirkstufen 

nach der AIDA-Formel ist korrekt? 

A)  Attention → Interest → Desire → Action 

B)  Attraction → Information → Decision → Acquisition 

C)  Ankündigung → Inszenierung → Detail → Abschluss 

D)  Awareness → Intent → Demand → Adoption 

Frage 3  ·  Einwandbehandlung 

Ein Kunde sagt nach deiner Produktpräsentation: »Das ist mir zu teuer.« Welche Reaktion 

ist im Sinne professioneller Einwandbehandlung am wirksamsten? 

A)  »Ich kann Ihnen leider keinen Rabatt geben.« 

B)  »Verstehe ich richtig — Sie zweifeln daran, dass das Produkt seinen Preis wert ist? 

Lassen Sie uns das durchgehen.« 

C)  »Wir haben auch günstigere Modelle, soll ich Ihnen die zeigen?« 

D)  »Bei der Qualität ist das aber wirklich ein fairer Preis.« 

Frage 4  ·  Cross-Selling 

Eine Kundin kauft eine Bluse für 79,90 €. Welche der folgenden Cross-Selling-

Empfehlungen ist im Verkauf am wirksamsten? 

A)  »Möchten Sie noch eine zweite Bluse in einer anderen Farbe?« 

B)  »Wir haben gerade die passenden Ohrringe und ein Tuch im Angebot, das die Farbe der 

Bluse genau aufnimmt — soll ich sie Ihnen zeigen?« 
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C)  »Wollen Sie noch was?« 

D)  »Wir haben auch Hosen im Sale.« 

Frage 5  ·  Kundentypen 

Welcher der folgenden Kundentypen reagiert nach gängiger Verkaufstypologie am 

positivsten auf eine schnelle, fakten- und ergebnisorientierte Beratung mit klarer Empfehlung 

am Ende? 

A)  Der gesellige Kundentyp 

B)  Der zurückhaltende Kundentyp 

C)  Der dominante Kundentyp 

D)  Der gewissenhafte Kundentyp 

 

Warenwirtschaft & Kasse 

Frage 6  ·  FIFO-Prinzip in der Frischwarenabteilung 

Du räumst die Joghurts ins Regal ein. Eine Lieferung mit Mindesthaltbarkeitsdatum (MHD) 

18.06. ist neu eingetroffen. Im Regal stehen noch Joghurts mit MHD 12.06. Wie ordnest du 

nach dem FIFO-Prinzip? 

A)  Neue Joghurts nach vorne, alte nach hinten — damit das Sortiment frisch wirkt. 

B)  Alte Joghurts nach vorne, neue nach hinten — damit die älteren zuerst verkauft werden. 

C)  Beide nebeneinander stellen, der Kunde entscheidet selbst. 

D)  Joghurts mit MHD unter 7 Tagen aussortieren, neue Ware komplett ins Regal. 

Frage 7  ·  Kassendifferenz 

Beim Kassenabschluss stellst du fest: Laut Bon-Auswertung müssten 1.247,80 € in der 

Kasse sein, tatsächlich gezählt hast du 1.231,30 €. Wie nennt man diese Differenz, und wie 

gehst du korrekt damit um? 

A)  Kassenmehr in Höhe von 16,50 €, das ans Finanzamt gemeldet werden muss. 

B)  Kassenfehlbetrag in Höhe von 16,50 €, der dokumentiert, im Kassenbuch erfasst und der 

Geschäftsleitung gemeldet werden muss. 

C)  Eine Skontodifferenz, die mit dem nächsten Abschluss verrechnet wird. 

D)  Eine Inventurdifferenz, die nur bei der jährlichen Inventur erfasst wird. 

Frage 8  ·  Inventurdifferenz berechnen 
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Bei der Inventur ergibt sich folgender Sachverhalt: Buchbestand laut 

Warenwirtschaftssystem 12.480 €, Ist-Bestand laut körperlicher Inventur 12.215 €. Wie hoch 

ist die Inventurdifferenz und wie wird sie üblicherweise bezeichnet? 

A)  Inventurplus 265 € 

B)  Inventurminus 265 € 

C)  Inventurminus 2,12 % 

D)  Inventurplus 2,12 % 

 

 

Recht im Verkauf 

Frage 9  ·  Gewährleistung vs. Garantie 

Eine Kundin reklamiert nach 14 Monaten ein Paar Sneaker — die Sohle löst sich. Welche 

der folgenden Aussagen ist rechtlich korrekt? 

A)  Nach 14 Monaten ist die Gewährleistung abgelaufen, die Kundin hat keinen Anspruch 

mehr. 

B)  Die Kundin hat noch 10 Monate Gewährleistungsanspruch, muss aber jetzt selbst 

beweisen, dass der Mangel bei Übergabe schon vorhanden war. 

C)  Die Kundin muss zur Herstellergarantie wechseln — die Gewährleistung ist nach 12 

Monaten beendet. 

D)  Bei Schuhen gibt es generell nur 6 Monate Gewährleistung wegen der starken 

Abnutzung. 

Frage 10  ·  Widerrufsrecht im stationären Handel 

Eine Kundin will eine Hose zurückgeben, die sie vor drei Tagen im Laden gekauft hat. »Ich 

habe ja 14 Tage Widerrufsrecht.« Was ist rechtlich korrekt? 

A)  Sie hat Recht — das 14-tägige Widerrufsrecht gilt für alle Käufe. 

B)  Sie hat nur Recht, wenn die Ware nicht getragen wurde. 
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C)  Sie hat kein gesetzliches Widerrufsrecht. Im stationären Handel gilt das nur, wenn der 

Händler freiwillig eine Rückgabe ermöglicht. 

D)  Sie hat Recht, muss aber die ursprüngliche Versandverpackung mitbringen. 

Frage 11  ·  Jugendschutz an der Kasse 

Ein 16-Jähriger legt eine Flasche Bier, eine Schachtel Zigaretten und einen Energydrink aufs 

Band. Was darfst du ihm laut Jugendschutzgesetz verkaufen? 

A)  Alles drei — er ist über 14 Jahre alt. 

B)  Nur den Energydrink. 

C)  Bier und Energydrink, keine Zigaretten. 

D)  Nichts — er ist noch nicht volljährig. 

Frage 12  ·  Preisangaben 

Ihr verkauft Olivenöl in 500-ml-Flaschen für 7,99 €. Was muss laut Preisangabenverordnung 

(PAngV) zwingend am Regal angegeben sein? 

A)  Nur der Endpreis von 7,99 €. 

B)  Endpreis 7,99 € und Grundpreis (Preis pro Liter) 15,98 €. 

C)  Endpreis 7,99 € und der Bruttogewinn pro Flasche. 

D)  Endpreis 7,99 € und der Einkaufspreis. 

 

Kalkulation 

Frage 13  ·  Berechnung Verkaufspreis (1) 

Eine Bluse hat einen Listeneinkaufspreis von 30,00 €. Der Lieferant gewährt 20 % Rabatt. 

Bezugskosten fallen nicht an. Die Handlungskosten betragen 35 %, der 

Kalkulationsaufschlag (Gewinnzuschlag) 20 %. Wie hoch ist der Netto-Verkaufspreis (vor 

MwSt.)? 

A)  31,20 € 

B)  32,40 € 

C)  34,56 € 

D)  38,88 € 

Frage 14  ·  Skonto 

Eine Rechnung über 2.500,00 € (netto) bietet folgende Zahlungsbedingungen: »Zahlbar 

innerhalb von 30 Tagen netto Kasse, bei Zahlung innerhalb von 10 Tagen 2 % Skonto.« Wie 

viel überweist du, wenn du den Skontovorteil nutzt? 
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A)  2.450,00 € 

B)  2.475,00 € 

C)  2.498,00 € 

D)  2.450,98 € 

Frage 15  ·  MwSt. herausrechnen 

Eine Rechnung weist einen Bruttobetrag von 119,00 € aus, der Mehrwertsteuersatz beträgt 

19 %. Wie hoch ist der Netto-Betrag und wie hoch die Umsatzsteuer? 

A)  Netto 100,00 €, USt 19,00 € 

B)  Netto 95,24 €, USt 23,76 € 

C)  Netto 100,00 €, USt 19,00 € — wenn man die 19 % als »auf Hundert« rechnet. 

D)  Netto 101,00 €, USt 18,00 € 

Frage 16  ·  Handelsspanne 

Ein Artikel wird für 60,00 € netto eingekauft und für 90,00 € netto verkauft. Wie hoch ist die 

Handelsspanne in Prozent vom Verkaufspreis? 

A)  33,3 % 

B)  50,0 % 

C)  30,0 % 

D)  66,7 % 

Frage 17  ·  Rabattstaffel 

Ein Großhändler bietet folgende Rabattstaffel: Bei Abnahme von 100 Einheiten 5 %, bei 500 

Einheiten 10 %, bei 1.000 Einheiten 15 % auf den Listenpreis von 8,00 € netto pro Einheit. 

Du bestellst 600 Einheiten. Was ist der Gesamt-Bareinkaufspreis netto? 

A)  4.560,00 € 

B)  4.320,00 € 

C)  4.080,00 € 

D)  4.800,00 € 

 
 



EVKOLA  ·  25 kostenlose Prüfungsfragen Verkäufer & Verkäuferin 

Seite 11   ·   www.evkola.de   ·   www.evkola.org 

 

Verkauf & Marketing 

Frage 18  ·  Servicewüste vermeiden 

Eine Kundin kommt mit einer reklamierten Bluse zurück. Du erkennst sofort: Das ist kein 

Materialfehler, sondern eine Wäschefehler-Verfärbung. Sie besteht aber auf Rückgabe. Wie 

reagierst du im Sinne kundenorientierter Servicequalität, ohne den Betrieb finanziell zu 

schädigen? 

A)  Du erklärst sachlich, dass es ein Wäschefehler ist und verweigerst die Rücknahme. 

B)  Du nimmst die Bluse aus Kulanz zurück und buchst sie als Schwund. 

C)  Du erklärst ruhig den Sachverhalt, bietest aber als Geste einen 15 %-Gutschein auf den 

nächsten Einkauf an — und ziehst notfalls die Filialleitung hinzu. 

D)  Du verweist sie an die Hotline und beendest das Gespräch. 

Frage 19  ·  Warenpräsentation Greifzone 

Welche Regalzone in einem Supermarkt erzeugt erfahrungsgemäß die höchste 

Abverkaufsquote pro Quadratzentimeter und wird daher von Markenherstellern am stärksten 

umworben? 

A)  Bückzone (unten, 0–80 cm) 

B)  Greifzone (80–140 cm) 

C)  Sichtzone (140–170 cm) 

D)  Reckzone (über 170 cm) 

Frage 20  ·  Verkaufsförderung Sonderplatzierung 

Welcher Begriff beschreibt die kurzzeitige, prominente Platzierung eines Aktionsartikels 

außerhalb seines normalen Regalplatzes — zum Beispiel auf einer Palette im Gang oder am 

Kassenbereich? 

A)  Cross-Selling-Platzierung 

B)  Zweitplatzierung 
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C)  Erstplatzierung 

D)  Substitutionsplatzierung 

 

Warenwirtschaft & Kasse 

Frage 21  ·  Wareneingangsprüfung 

Eine Lieferung von 50 Kartons trifft ein. Welche Prüfschritte gehören zwingend zur 

ordnungsgemäßen Wareneingangsprüfung? 

A)  Nur die Stückzahl prüfen — alles andere macht die Buchhaltung. 

B)  Stückzahl, äußere Unversehrtheit und stichprobenartige Qualitätsprüfung — auf dem 

Lieferschein quittieren, Abweichungen sofort vermerken. 

C)  Komplette Auspackung jeder einzelnen Verpackung vor Annahme. 

D)  Annahme ohne Prüfung, Mängel werden im Verkaufsgespräch festgestellt. 

Frage 22  ·  Zahlungsarten und Risiko 

Welche der folgenden Zahlungsarten ist aus Händlersicht mit dem geringsten Ausfallrisiko 

verbunden? 

A)  Kauf auf Rechnung 

B)  EC-Karte mit Unterschriftsverfahren 

C)  EC-Karte mit PIN-Eingabe 

D)  Bargeldzahlung 

 

WISO 

Frage 23  ·  Berufsausbildungsvertrag 

Welche der folgenden Inhalte muss ein Berufsausbildungsvertrag laut Berufsbildungsgesetz 

(BBiG) zwingend enthalten? 

A)  Die genaue Definition von Pausen und Sozialräumen. 

B)  Beginn und Dauer der Ausbildung, Ausbildungsziel, tägliche Arbeitszeit, Vergütung, 

Probezeit und Urlaubsanspruch. 

C)  Eine Bewerbungsbeschreibung des Azubis. 

D)  Die Wegezeit von Wohnung zum Betrieb. 

Frage 24  ·  Sozialversicherung 

Welche der folgenden vier Säulen gehören zur deutschen Sozialversicherung? 
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A)  Kranken-, Renten-, Arbeitslosen-, Berufshaftpflichtversicherung 

B)  Kranken-, Renten-, Pflege-, Arbeitslosen- und Unfallversicherung 

C)  Kranken-, Renten-, Pflege-, Hausratversicherung 

D)  Renten-, Arbeitslosen-, KFZ-, Auslandsreiseversicherung 

Frage 25  ·  Geschäftsfähigkeit 

Ein 15-Jähriger kauft mit seinem Taschengeld eine Spielkonsole für 250 €. Die Eltern 

wussten nichts davon und sind nicht einverstanden. Wie ist die rechtliche Situation nach 

BGB? 

A)  Der Kauf ist wirksam, weil der Jugendliche mit eigenem Geld bezahlt hat. 

B)  Der Kauf ist schwebend unwirksam, bis die Eltern zustimmen oder ablehnen 

(Taschengeldparagraph greift nicht bei dieser Summe). 

C)  Der Kauf ist sofort nichtig, weil der Junge minderjährig ist. 

D)  Der Kauf ist nur wirksam, wenn der Verkäufer den Ausweis kontrolliert hat. 
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Teil 2  ·  Lösungen mit Begründung 

Hier findest du zu jeder der 25 Fragen die richtige Antwort, eine ausführliche Begründung 

und einen Hintergrund-Absatz mit Faustregel zum Mitnehmen. 

Frage 1   Richtige Antwort: C 

Begründung: C ist richtig, weil der Eröffnungssatz ein konkretes Angebot enthält, das sich auf 

das beobachtete Verhalten der Kundin bezieht. »Kann ich Ihnen helfen?« (B) ist die schwächste 

Eröffnung im Verkauf — die Antwort ist fast immer »Ich schaue nur«, und das Gespräch ist 

beendet. A verpasst eine aktive Bedarfsermittlung, D überfordert die Kundin in der 

Orientierungsphase. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: Ein guter Eröffnungssatz ist beobachtungsbasiert (»Sie 

schauen sich gerade unsere Sneaker an…«) und bietet einen konkreten nächsten Schritt an. 

Geschlossene Ja/Nein-Fragen am Gesprächsanfang sind Sackgassen — offene oder 

anbietende Formulierungen halten das Gespräch lebendig. 

Frage 2   Richtige Antwort: A 

Begründung: A ist korrekt. AIDA bedeutet Attention (Aufmerksamkeit erzeugen, z. B. durch 

einen Eyecatcher), Interest (Interesse wecken durch Information), Desire (Wunsch auslösen 

durch emotionale Ansprache) und Action (Handlung anstoßen, z. B. Kaufaufforderung). Die 

anderen Varianten sind Eigeninterpretationen ohne fachliche Grundlage. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: AIDA ist die Mutter aller Werbewirkungsmodelle und gilt 

seit 1898. Im Verkauf nutzt du sie nicht nur fürs Schaufenster, sondern auch im 

Beratungsgespräch — erst Aufmerksamkeit, dann Interesse durch Fakten, dann emotionaler 

Nutzen, dann konkreter Kaufanlass. Wer Stufe 3 (Desire) auslässt, verkauft nichts — Fakten 

allein lösen keine Kaufentscheidung aus. 

Frage 3   Richtige Antwort: B 

Begründung: B ist richtig: »Zu teuer« ist fast nie eine Preisaussage, sondern eine Wertaussage 

— der Kunde sieht den Gegenwert (noch) nicht. Die Rückspiegelung übersetzt den Einwand in 

seine eigentliche Bedeutung und öffnet das Gespräch wieder. A schließt das Gespräch ab, C 

wertet das aktuelle Produkt ab, D ist eine Behauptung ohne Begründung. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: Hinter »zu teuer« steckt zu 80 % »Ich sehe den Wert 

nicht«, zu 15 % »Ich habe das Geld gerade nicht« und nur zu 5 % ein echter Preisvergleich. Die 

Rückspiegelung (»Verstehe ich richtig…«) ist das stärkste Werkzeug in der Einwandbehandlung 

— sie verschafft dir Zeit und dem Kunden das Gefühl, gehört zu werden. 

Frage 4   Richtige Antwort: B 

Begründung: B ist richtig, weil es echte Komplementärprodukte sind (Ergänzung, nicht Ersatz), 

die einen konkreten Bezug zum gekauften Artikel haben. A wäre Up-Selling derselben Kategorie 

und wirkt aufdringlich, C ist ein klassischer Conversion-Killer, D ist Cross-Selling ohne 

thematischen Zusammenhang. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: Cross-Selling funktioniert nur mit thematisch passenden 

Produkten und einer konkreten Begründung. Die Begründung schaltet im Kopf des Kunden den 
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Modus »Verkäuferin will mir was andrehen« auf »Verkäuferin denkt mit«. Branchenkennzahl: 

Gutes Cross-Selling kann den durchschnittlichen Bonwert um 15–30 % steigern. 

Frage 5   Richtige Antwort: C 

Begründung: C ist richtig. Der dominante Kundentyp (oft als »rot« bezeichnet im DISG-Modell) 

trifft Entscheidungen schnell, will keine ausschweifenden Erklärungen, sondern Fakten und eine 

Empfehlung. Der gesellige Typ will Beziehung, der zurückhaltende braucht Sicherheit und Zeit, 

der gewissenhafte will Details und Vergleiche. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: Erkenne den Kundentyp in den ersten 30 Sekunden 

anhand von Sprechtempo, Körpersprache und Frageart, und passe deinen Beratungsstil an. Das 

ist nicht Manipulation, sondern Respekt vor der Persönlichkeit deines Gegenübers. Im 

Einzelhandel begegnen dir alle vier Typen täglich — wer nur einen Stil beherrscht, verkauft an 

drei von vier Kunden suboptimal. 

Frage 6   Richtige Antwort: B 

Begründung: B ist korrekt. FIFO bedeutet »First In, First Out« — Ware, die zuerst eingelagert 

wurde, wird zuerst verkauft. Das verhindert Verderb und Abschriften. A wäre exakt die falsche 

Richtung (LIFO) und führt zu MHD-Überschreitungen im Regal. C überlässt es dem Zufall, D 

verschwendet noch genießbare Ware. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: FIFO ist im Lebensmittel-, Pharma- und Kosmetikhandel 

Pflicht — bei MHD-Überschreitung haftet der Händler, nicht der Lieferant. Im Modehandel gilt 

das Prinzip in abgewandelter Form als »Saisonware-Rotation«: was länger liegt, kommt nach 

vorne, damit es noch verkauft wird, bevor es zur Abschrift wird. 

Frage 7   Richtige Antwort: B 

Begründung: B ist richtig. Wenn weniger in der Kasse ist als laut Buchung, spricht man von 

einem Kassenfehlbetrag (oder Kassenminus). Er muss am gleichen Tag dokumentiert werden, 

da die Kasse jederzeit prüfbar sein muss (Grundsätze ordnungsmäßiger Buchführung, GoB). A 

verwechselt Mehr und Minus, C/D sind sachfremde Begriffe. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: Eine ordnungsgemäße Kasse muss »kassensturzfähig« 

sein — der Soll-Bestand muss jederzeit gegen den Ist-Bestand prüfbar sein. Kleine Differenzen 

(bis ca. 5 €) gelten als normal, alles darüber wird dokumentiert. Bei wiederholten Differenzen 

droht eine Untersuchung — bei systematischem Fehlbetrag kann das arbeitsrechtliche Folgen 

haben. 

Frage 8   Richtige Antwort: B 

Begründung: B ist richtig. Differenz: 12.480 € − 12.215 € = 265 € weniger als gebucht. Wenn 

der Ist-Bestand kleiner ist als der Buchbestand, spricht man von Inventurminus (oder Schwund). 

2,12 % wäre die prozentuale Quote (265 / 12.480 × 100) — auch eine valide Kennzahl, aber die 

Frage nach der Differenz fragt nach dem absoluten Wert. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: Inventurdifferenzen entstehen durch Diebstahl, Bruch, 

Verderb, Verbuchungsfehler oder Mitarbeiterunterschlagung. Branchenrichtwert Einzelhandel: 

0,8–1,5 % vom Umsatz gelten als normal, alles über 2 % ist ein Warnsignal. Die Kennzahl 

»Inventurdifferenzquote« wird quartalsweise ausgewertet und mit Branchen-Benchmarks 

verglichen. 
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Frage 9   Richtige Antwort: B 

Begründung: B ist richtig. Die gesetzliche Gewährleistung beträgt 24 Monate (§ 438 BGB). In 

den ersten 12 Monaten gilt die Beweislastumkehr — der Verkäufer muss beweisen, dass der 

Mangel nicht von Anfang an vorhanden war. Ab dem 13. Monat dreht sich die Beweislast: die 

Käuferin muss nachweisen, dass der Mangel ein »Sachmangel von Anfang an« war. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: Gewährleistung ist ein gesetzliches Recht (BGB), 

Garantie eine freiwillige Zusage des Herstellers oder Händlers. Die zwei Begriffe werden im 

Verkauf ständig verwechselt. Merksatz für Azubis: »Gewährleistung kommt vom Gesetz, 

Garantie kommt vom Hersteller.« Seit 2022 gilt zudem eine 12-monatige Beweislastumkehr 

(vorher 6 Monate). 

Frage 10   Richtige Antwort: C 

Begründung: C ist richtig. Das 14-tägige Widerrufsrecht (§ 312g BGB) gilt nur bei 

Fernabsatzverträgen (Online, Telefon, Katalog). Im stationären Handel gibt es kein gesetzliches 

Widerrufsrecht. Viele Händler bieten freiwillig eine »Umtauschmöglichkeit« an — das ist ein 

Service, kein Recht. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: Im Laden zählt nur das, was im Vertrag steht (oder auf 

dem Bon vermerkt ist). »Geld zurück bei Nichtgefallen« ist ein Marketingangebot, keine 

Rechtsverpflichtung. Im E-Commerce dagegen ist das 14-Tage-Recht zwingend — wer es nicht 

anbietet, riskiert Abmahnungen. Dieser Unterschied ist eine der häufigsten Verwechslungen im 

Kundengespräch. 

Frage 11   Richtige Antwort: C 

Begründung: C ist korrekt. Nach Jugendschutzgesetz (JuSchG § 9 und § 10): Bier, Wein und 

Sekt darfst du an Jugendliche ab 16 verkaufen. Tabakwaren erst ab 18. Energydrinks haben 

keine Altersbeschränkung im JuSchG. A ignoriert die Tabakgrenze, B die Bierregelung, D den 

Bierverkauf ab 16. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: Für Bier und Wein gilt »ab 16«, für Schnaps/Spirituosen 

und Tabak gilt »ab 18«. Bei Zweifeln musst du den Personalausweis sehen — das ist nicht 

unhöflich, das ist gesetzlich erforderlich. Verstöße werden mit Bußgeldern bis 50.000 € 

geahndet, im Wiederholungsfall kann die Gewerbeerlaubnis entzogen werden. Im Kassentraining 

wird oft mit Mystery Shoppern gearbeitet, um die Compliance zu prüfen. 

Frage 12   Richtige Antwort: B 

Begründung: B ist korrekt. Die PAngV verlangt bei abgepackten Waren mit Mengenangabe 

sowohl den Endpreis als auch den Grundpreis (Preis pro Standardeinheit — Liter, Kilogramm, 

Quadratmeter). Bei Olivenöl: 7,99 € / 0,5 l × 1 l = 15,98 €/l. C und D sind interne Daten, die 

Kunden nichts angehen. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: Der Grundpreis muss in der gleichen Schriftgröße und 

Sichtbarkeit wie der Endpreis angezeigt werden. Sinn der Vorschrift: Kunden sollen Preise 

verschiedener Packungsgrößen vergleichen können (»2 € für 250 ml« vs. »3,50 € für 500 ml«). 

Verstöße sind teure Abmahnungsfallen — Wettbewerbsverbände prüfen aktiv und massenhaft. 

Frage 13   Richtige Antwort: D 
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Begründung: D ist korrekt. Rechenweg in vier Schritten: (1) Listeneinkaufspreis 30,00 € − 20 % 

Rabatt = 24,00 € (Bareinkaufspreis, da keine Bezugskosten). (2) + 35 % Handlungskosten = 

24,00 × 1,35 = 32,40 € (Selbstkostenpreis). (3) + 20 % Gewinnzuschlag auf den 

Selbstkostenpreis = 32,40 × 1,20 = 38,88 € (Barverkaufspreis). (4) Da weder Skonto noch 

Kundenrabatt gegeben sind, entspricht der Barverkaufspreis dem Netto-Verkaufspreis. Wichtig: 

Der Gewinnzuschlag wird immer auf den Selbstkostenpreis gerechnet, nie auf den Einkaufs- 

oder Bareinkaufspreis. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: In der Handelskalkulation wird Schritt für Schritt 

aufgeschlagen — nie alle Prozentwerte zusammenrechnen und einmal multiplizieren. 

Standardreihenfolge: Listeneinkaufspreis → Rabatt → Bareinkaufspreis → Bezugskosten → 

Einstandspreis → Handlungskosten → Selbstkostenpreis → Gewinn → Barverkaufspreis → 

Kundenrabatt → Listenverkaufspreis. Wer eine Stufe überspringt, rechnet falsch. 

Frage 14   Richtige Antwort: A 

Begründung: A ist richtig. 2 % Skonto auf 2.500,00 € = 50,00 €. Zahlungsbetrag: 2.500,00 € − 

50,00 € = 2.450,00 €. Skonto ist immer ein Prozentsatz auf den Rechnungsbetrag, nicht auf 

einen Teilbetrag. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: Skonto nutzen lohnt sich fast immer, wenn die Liquidität 

es zulässt. Auf den Jahreszins gerechnet entspricht 2 % Skonto bei einer Zahlungsfrist-Differenz 

von 20 Tagen einem Jahreszins von ca. 36 % — kein Kredit der Welt ist so teuer. Faustformel: 

Skonto-Jahreszins = (Skonto-% × 360) / (Zahlungsziel − Skontofrist). 

Frage 15   Richtige Antwort: A 

Begründung: A ist korrekt. Rechenweg: Bruttobetrag / 1,19 = Nettobetrag. 119,00 € / 1,19 = 

100,00 €. Davon 19 % = 19,00 € Umsatzsteuer. C ist inhaltlich gleich zu A, aber unnötig 

kompliziert formuliert. B rechnet falsch (19 % vom Bruttobetrag statt 19 % auf den Nettobetrag). 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: »Brutto enthält Netto plus Steuer« — der Bruttobetrag 

ist also 119 % des Nettobetrags. Um den Netto zu berechnen: Brutto / 1,19. Um die Steuer zu 

berechnen: Brutto × 19/119. Bei 7 % entsprechend / 1,07 bzw. × 7/107. Der häufigste 

Anfängerfehler im Kassenalltag ist, 19 % einfach vom Brutto abzuziehen — das ergibt einen 

falschen, zu niedrigen Nettowert. 

Frage 16   Richtige Antwort: A 

Begründung: A ist korrekt. Rechenweg: Differenz zwischen Verkaufs- und Einkaufspreis = 

30,00 €. Handelsspanne in % vom Verkaufspreis = 30 / 90 × 100 = 33,33 %. B (50 %) wäre die 

Aufschlagsspanne (vom Einkaufspreis aus gerechnet): 30 / 60 × 100 = 50 %. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: Aufschlagsspanne und Handelsspanne werden ständig 

verwechselt. Aufschlag rechnet vom Einkauf hoch (»wie viel Prozent schlage ich auf?«), 

Handelsspanne rechnet vom Verkaufspreis runter (»wie viel Prozent des Verkaufspreises ist 

mein Bruttoertrag?«). Im Controlling und in der Branche dominiert die Handelsspanne, weil sie 

sich besser mit Umsatzkennzahlen verrechnen lässt. 

Frage 17   Richtige Antwort: B 

Begründung: B ist korrekt. 600 Einheiten liegen in der Staffel »ab 500 Einheiten«, der Rabatt 

beträgt also 10 %. Rechnung: 600 × 8,00 € = 4.800,00 € Listenpreis. − 10 % Rabatt (480,00 €) = 
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4.320,00 € Bareinkaufspreis. A wäre die nächsthöhere Staffel (15 %), C ein Mischpreis, D der 

Preis ohne Rabatt. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: Rabattstaffeln sind »ab-Stufen«, nicht »bis-Stufen« — 

entscheidend ist die zuletzt erreichte Stufe. Wer 1.001 Einheiten kauft, bekommt 15 %. Wer 999 

Einheiten kauft, bekommt nur 10 %. Diese Schwellen sind im Einkauf strategisch wichtig: oft 

lohnt es sich, knapp über die Schwelle zu bestellen, weil der Rabatt-Sprung den Mehrbestand 

ausgleicht. 

Frage 18   Richtige Antwort: C 

Begründung: C ist richtig. Die Lösung trennt Sachebene (Mangelfeststellung) von 

Beziehungsebene (Kundenbindung). Der Gutschein ist ein Service-Geste ohne unbedingten 

Rechtsanspruch — du machst klar, dass kein Gewährleistungsfall vorliegt, behältst aber die 

Kundin. A schädigt die Kundenbeziehung, B macht den Betrieb angreifbar (Trittbrettfahrer), D ist 

Service-Eskalation auf Kosten der Kundin. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: In der Reklamationssituation entscheidet sich, ob aus 

einem Beschwerdefall ein verlorener Kunde oder ein loyalerer Kunde wird. Studien zeigen: 

Kunden, deren Beschwerde gut gelöst wurde, sind loyaler als Kunden, die nie eine Beschwerde 

hatten. Das »Service-Recovery-Paradox« — Servicepannen sind keine Katastrophe, schlecht 

gelöste Servicepannen schon. 

Frage 19   Richtige Antwort: C 

Begründung: C ist korrekt. Die Sichtzone (auf Augenhöhe der durchschnittlichen Kundin, ca. 

140–170 cm) hat die höchste Abverkaufsquote, weil Produkte dort ohne Anstrengung ins 

Blickfeld geraten. Die Greifzone (B) liegt knapp darunter. Bück- und Reckzone (A, D) sind die 

schwächsten Zonen — dort liegen meist Eigenmarken oder Schwerlast-Artikel. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel im Handel: »Augenhöhe ist Kaufhöhe«. Markenhersteller 

zahlen für Plätze in der Sichtzone teilweise Listungsgebühren oder Werbekostenzuschüsse. Im 

Sortimentsmanagement nutzen Händler diese Zonen-Logik gezielt: margenstarke Eigenmarken 

in die Sichtzone, Eckartikel in die Greifzone, Aktionsware in die Bückzone für Familien mit 

Kindern (Kinder greifen auf ihrer Augenhöhe — also bückzone-nah). 

Frage 20   Richtige Antwort: B 

Begründung: B ist richtig. Die Zweitplatzierung ist eine zusätzliche Präsentation eines Artikels 

außerhalb seines Stammregalplatzes. Sie steigert die Sichtbarkeit und damit den Abverkauf, oft 

im Rahmen einer Aktion. A, C und D sind keine etablierten Fachbegriffe in dieser Bedeutung. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: Eine gute Zweitplatzierung kann den Abverkauf eines 

Artikels um 100–300 % steigern. Voraussetzungen: Klare Aktionskommunikation (Preisschild 

groß sichtbar), thematischer Bezug zur Saison/Anlass, ausreichende Mengen, und eine Position 

mit hoher Frequenz (Kassenzone, Eingangsbereich, Querverkehr). Wird oft im Rahmen von 

Werbekostenzuschüssen (WKZ) durch den Lieferanten finanziert. 

Frage 21   Richtige Antwort: B 

Begründung: B ist richtig. Eine ordnungsgemäße Wareneingangsprüfung umfasst 

Mengenprüfung (sind 50 Kartons da?), Identitätsprüfung (ist es die richtige Ware?), 

Qualitätsprüfung (Sichtprüfung, Stichproben) und Dokumentenprüfung (Lieferschein vs. 
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Bestellung). Mängel müssen sofort und sichtbar auf dem Lieferschein vermerkt werden, sonst gilt 

die Ware als ordnungsgemäß angenommen. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: Was du nicht beim Wareneingang vermerkst, kannst du 

später nicht mehr reklamieren. § 377 HGB (Untersuchungs- und Rügepflicht) verpflichtet 

Kaufleute, offene Mängel unverzüglich anzuzeigen — sonst gilt die Ware als genehmigt. 

»Unverzüglich« bedeutet in der Praxis: in der Regel innerhalb von 1–3 Werktagen. Versteckte 

Mängel müssen nach Entdeckung umgehend angezeigt werden. 

Frage 22   Richtige Antwort: D 

Begründung: D ist richtig. Bargeld ist für den Händler unmittelbar verfügbar und kann nicht 

zurückgebucht werden (außer bei Falschgeld, was prüfbar ist). EC-Karte mit PIN (C) ist nahezu 

so sicher, weil die Bank den Betrag garantiert — kann aber bei Stornierungen oder technischen 

Fehlern noch zurückgeholt werden. Unterschriftsverfahren (B) ist riskant, weil Rückbuchungen 

möglich sind. Rechnung (A) hat das höchste Ausfallrisiko. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: Es gibt einen Trade-off zwischen Komfort für den 

Kunden und Risiko für den Händler. Bargeld ist sicher, aber unkomfortabel (Wechselgeld, 

Diebstahlrisiko bei Bargeldbeständen, Personalaufwand beim Tagesabschluss). Im modernen 

Einzelhandel setzt sich daher die PIN-Karte als Standard durch — sicher genug und schnell. 

Kontaktloszahlung bis 50 € ohne PIN ist ein Sonderfall mit etwas höherem Risiko. 

Frage 23   Richtige Antwort: B 

Begründung: B ist korrekt. § 11 BBiG schreibt diese Mindestinhalte vor. Außerdem müssen die 

Voraussetzungen für eine Kündigung und ein Hinweis auf einschlägige Tarifverträge enthalten 

sein. Der Vertrag muss schriftlich vor Beginn der Ausbildung niedergelegt und vom Azubi (bei 

Minderjährigen auch von den Eltern) unterschrieben werden. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: Was nicht im Berufsausbildungsvertrag steht, lässt sich 

später schwer einklagen. Wichtig für Azubis: Probezeit beträgt mindestens 1, höchstens 4 

Monate (§ 20 BBiG) — innerhalb dieser Zeit kann beidseitig ohne Frist gekündigt werden. 

Danach gelten besondere Kündigungsschutzregeln: Der Ausbildende kann nur noch aus 

wichtigem Grund kündigen, der Azubi mit 4 Wochen Frist. 

Frage 24   Richtige Antwort: B 

Begründung: B ist korrekt. Die fünf Säulen der gesetzlichen Sozialversicherung sind: 

Krankenversicherung, Rentenversicherung, Pflegeversicherung, Arbeitslosenversicherung und 

Unfallversicherung. Die ersten vier werden paritätisch von Arbeitgeber und Arbeitnehmer 

finanziert, die Unfallversicherung trägt der Arbeitgeber allein. A, C und D mischen private 

Versicherungen rein. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: Sozialversicherungen sind Pflichtversicherungen, 

getragen vom Solidarprinzip (Starke zahlen für Schwache). Private Versicherungen (Hausrat, 

KFZ, Haftpflicht) sind freiwillig oder vertraglich vorgeschrieben, aber nicht Teil der 

Sozialversicherung. Die Beiträge zur Sozialversicherung betragen aktuell ca. 40 % vom 

Bruttolohn — getragen je zur Hälfte von Arbeitgeber und Arbeitnehmer (plus Unfallversicherung 

allein durch AG). 

Frage 25   Richtige Antwort: B 
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Begründung: B ist richtig. Ein 15-Jähriger ist beschränkt geschäftsfähig (§ 106 BGB). Verträge 

sind schwebend unwirksam, bis die Eltern zustimmen (§ 108 BGB). Der 

»Taschengeldparagraph« (§ 110 BGB) greift nur, wenn der Kauf mit Mitteln getätigt wurde, die 

der Minderjährige zur freien Verfügung hat — und 250 € für eine Spielkonsole übersteigt 

typischerweise die »freie Verfügung« im Sinne des Paragraphen. 

Hintergrund & Faustregel: Faustregel: Geschäftsfähigkeit ist nach Alter gestaffelt — unter 7 

Jahre nicht geschäftsfähig, 7 bis 17 Jahre beschränkt geschäftsfähig, ab 18 Jahre voll 

geschäftsfähig. Der Taschengeldparagraph ist ein Ausnahmefall: kleine Käufe von Süßigkeiten, 

Heften, Eintrittskarten gelten als wirksam, weil sie mit Mitteln gezahlt werden, die »dem 

Minderjährigen zur freien Verfügung überlassen wurden«. Bei großen Beträgen müssen die 

Eltern zustimmen — sonst können sie den Kauf rückgängig machen. 
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So geht es weiter 

Wenn dir dieses PDF geholfen hat, dann ist evkola.de der nächste Schritt. Wir begleiten dich 

vom ersten Lerntag bis zur bestandenen Prüfung — komplett digital, in deinem Tempo, mit 

zwei einzigartigen Werkzeugen: 

1.  Persönlicher KI-Tutor 

Stell dir vor, du sitzt mit einem Privatlehrer am Tisch, der unendlich Geduld hat. Du fragst ihn 

alles, was du nicht verstehst — eine Buchung, eine Kalkulation, eine WISO-Frage. Er erklärt 

es dir Schritt für Schritt, mit Beispielen, und fragt nach, bis du es wirklich begriffen hast. 

Genau das ist unser KI-Tutor. Er holt dich da ab, wo du gerade stehst — egal, ob du 

Anfängerin bist oder kurz vor der Prüfung. 

2.  Deine eigenen Lernvideos — auf Knopfdruck 

Du verstehst ein Thema nicht? Gib unserem System die Frage oder das Prüfungsthema, 

das dir Probleme macht — und unser System erstellt dir daraus ein passgenaues Lernvideo. 

Kein Standardkurs, sondern ein Video, das deine konkrete Frage beantwortet. Du lernst nur 

das, was du wirklich brauchst — und das so visuell, dass es hängen bleibt. 

 

Wir wünschen dir ein gutes Lernen und einen erfolgreichen Prüfungsabschluss. 

Dein EVKOLA-Team 
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