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Aufgabensatz am Beispiel der ALUSIM GmbH 
 
Unternehmens- und Geschäftsprozessbeschreibung 
 

Die ALUSIM GmbH wurde 1989 gegründet und 
wird seit dem Gründungsjahr von Herrn Dr. 
Konrad Kluge geführt. Das Unternehmen fertigt 
eine breite Palette an flachgewalzten 
Aluminiumprodukten. In den hochwertigen 
Aluminiumverpackungen des Unternehmens 
werden u. a. Getränke, Kosmetika und 
Bauzusatzstoffe aufbewahrt. Diese können nach 
Wunsch des Kunden in einem technisch sehr 
innovativen Druckverfahren auch farbig gestaltet werden. Das Unternehmen hat 
seine Geschäftsfelder auf das Recycling von Aluminium erweitert. Vor kurzem 
wurde das Sortiment um Aluminium-Schutzhüllen für Smartphones, sogenannte 
Backcover und Bumper erweitert. Das Unternehmen mit Stammsitz in Kassel 
engagiert sich zunehmend auch auf internationalen Märkten. Großkunden in 
Ländern wie China, Indien und Brasilien haben in den letzten Jahren zu einer 
positiven Unternehmensentwicklung beigetragen. Kosmetikhersteller wie z. B. 
Nivea setzen immer mehr Produkte in diesen Ländern ab. Die einbrechende 
Inlandskonjunktur der vergangenen Jahre wird durch die Auslandsnachfrage 
überkompensiert. Langfristig wird durch weitere Investitionen in Forschung und 
Entwicklung eine marktbeherrschende Stellung im Bereich des Thermotransfer-
Drucks angestrebt.  
 
Die ALUSIM GmbH bildet unter anderem Industriekaufleute aus. Am Kasseler 
Standort sind 42 Mitarbeitende beschäftigt.  

 
Im Rahmen Ihrer Ausbildung zum/zur Industriekaufmann/-frau haben Sie 
verschiedenen Abteilungen bei der ALUSIM GmbH durchlaufen. Aktuell werden 
Ihnen Aufgaben übertragen, die die betriebliche Leistungserstellung unterstützen. 

 

Firma  
Geschäftssitz 
Registergericht 

ALUSIM GmbH 
Lindeallee 7, 34117 Kassel 
Amtsgericht Kassel HRB 1745 

Umsatzsteuer-
Identifikationsnummer 

DE 123357489 

Rechtsform  
Beginn 

Gesellschaft mit beschränkter Haftung  
15.05.1989 

Geschäftsjahr 1. Januar bis 31. Dezember 
Kommunikation Internet: www.alusim.de, E-Mail: info@alusim.de 
Bankverbindungen Postbank Kassel 

IBAN: DE44 6621 8874 0000 443178  
BIC: PBNKDEFF 
 
Sparkasse Kassel 
IBAN: DE17 36050105 00003047168  
BIC: SPESDEXXX 

Geschäftsfelder Herstellung von flachgewalzten Aluminiumprodukten 
Farbbedruckung von Aluminiumprodukten 
Recycling von Aluminium-Produkten 

Weitere Informationen  



Aufgabenzyklus Geschäftsvorfall „Leistungserstellung“ 
 
Akzentuierte Beschreibung des Geschäftsvorfalls bzw. der betrieblichen Situation 
 

Im Rahmen der Produktionsplanung und Steuerung unterstützen Sie die 
Arbeitsvorbereitung. Folgende Hintergrundinformation liegt Ihnen vor: Die ALUSIM GmbH 
ist ein sehr anlagenintensiver Betrieb. Ein Großteil der Kosten entsteht durch die 
Maschinenzeit sowie durch den Materialeinsatz im Thermotransfer-Druck. Um eine 
angemessene Preisstrategie gewährleisten zu können, ist es für die ALUSIM GmbH 
bedeutsam, die Kosten sorgfältig zu kalkulieren und den Maschinenstundensatz 
kontinuierlich nachzuhalten. Bei der Optimierung der Kostenstruktur werden auch 
innovative Wege eingeschlagen. So rücken im Zuge der Recyclingstrategie beispielsweise 
die Energiekosten in den Fokus und es wird über den Einsatz erneuerbarer Energien 
diskutiert. Dabei versprechen sich die Verantwortlichen neben langfristiger Kostensenkung 
auch einen Zugewinn für das Unternehmensimage. 
 

Beschreibung der Tätigkeit und Aufforderung zur handlungsleitenden Aktivität 
 

Berufliche Situation 01: Sie bekommen eine E-Mail von Ihrer Ausbildungsleiterin Frau 
Westphal. Sie werden gebeten, die Entwicklung des Maschinenstunden-satzes der 
Fließdruckpresse in einer Tabelle darzustellen (=handlungsleitende Aktivität), um eine 
mittelfristige Preisstrategie erarbeiten zu können. 

 
Authentisches Material 01: E-Mail an Frau Westphal sowie ERP-Daten als Grundlage für 
die Kalkulation der Maschinenstundensätze 

 



 
Aufgabenformulierung 01: Ergänzen Sie in der Antwort-E-Mail an Frau Westphal die 
Tabelle, um die Maschinenstundensätze für das kommende Jahr und in fünf Jahren 
auszuweisen (=konkrete Handlungsaufforderung). 

 

 
 
 
 
 

 
 

Berufliche Situation 02: Sie kommen nach der Mittagspause an Ihren Schreibtisch zurück 
und finden dort handschriftliche Notizen Ihrer Ausbildungsleiterin, Frau Westphal, vor. In 
diesen Notizen werden Sie gebeten, Berechnungen für die Fertigung durchzuführen (= 
handlungsleitende Aktivität). 

 
Authentisches Material 02: Handschriftliche Notizen  

 

 



Aufgabenformulierung 02:  Ergänzen Sie in der Antwort-E-Mail an Frau Westphal den 
von Ihnen berechneten Dosenpreis und ergänzen Sie in der Antwort-E-Mail an Herrn 
Kolbe die benötigte Menge an Aluminium in Tonnen sowie den Gesamtpreis (=konkrete 
Handlungsaufforderung). 

 
 

 
 
 

 



Aufgabenzyklus Geschäftsvorfall „Beschaffung“ 
 
Akzentuierte Beschreibung des Geschäftsvorfalls bzw. der betrieblichen Situation 
 

Sie übernehmen für die Einkaufsabteilung unterschiedliche Aufgaben. Aktuell liegt die 
folgende Situation vor: Ein wichtiger Kunde der ALUSIM GmbH – die Prit Global GmbH – 
wurde vor zwei Monaten von der US-amerikanischen Plan Hi-Tec plc übernommen. Plan 
Hi-Tec plc mit Sitz in Arlington, VA, verfügt über starke US-Marken und exzellente Kontakte 
zur nordamerikanischen Dosier- und Verpackungstechnik. In Folge der Übernahme ändert 
sich in Kürze das Firmenlogo der Prit Global GmbH. Dies erfordert u.a. auch eine 
Abstimmung im Farbdesign der Aluminiumdosen und -flaschen, die die Prit Global GmbH 
von der ALUSIM GmbH bezieht. Die gewünschte neue Hauptfarbe „Piney Grove Green 
Metallic“ muss schnell und exklusiv eingeführt werden, um den Absatz zu sichern. In der 
Einkaufsabteilung der ALUSIM GmbH rechnet man für die kommende Periode mit einem 
Bedarf von ca. 1.000 Kanistern Farbe á 15 kg. Die Alusim GmbH steht nun vor der Aufgabe 
einen geeigneten Lieferanten & Finanzierungsart für ihr Vorhaben auszuwählen. 
 

Beschreibung der Tätigkeit und Aufforderung zur handlungsleitenden Aktivität 
 

Berufliche Situation 01: Sie bekommen eine E-Mail von Ihrem Abteilungsleiter des 
Einkaufs (Herrn Markus Bayer) mit der Bitte um Bearbeitung. Sie sollen ein Angebot für 
die Sonderfarbmischung „Piney Grove Green Metallic“ anfordern. Im Anhang findet sich 
eine Tabelle mit bereits vorselektierten Lieferanten, mit der die ALUSIM GmbH bereits in 
der Vergangenheit zusammengearbeitet hat. 

 
Authentisches Material 01: E-Mail vom Abteilungsleiter Markus Bayer (inkl. Tabelle mit 
Lieferanten) 

 
 

 
 
 



Aufgabenformulierung 01: Schreiben Sie eine Angebotsanfrage für den Händler 
„Colourflex GmbH“ mit Sitz in Hamburg. Nutzen Sie dafür bitte die E-Mail-Vorlage. 
 

 
 
 
 
 
Berufliche Situation 02: Die Angebote der angefragten Lieferanten liegen Herrn Bayer 
vor. Er bittet Sie nun in der Mail, dass Sie die Angebote anhand der mitgelieferten Matrix 
miteinander vergleichen und zu einer Angebotsauswahl kommen.  (Angebote im Anhang) 

 
Authentisches Material 02: E-Mail vom Abteilungsleiter Markus Bayer, 
Entscheidungsmatrix, 3 Angebote der Händler (im Anhang) 
 

 
  



Aufgabenformulierung 02:  Tragen Sie die jeweiligen Punkte in der Matrix-Vorlage ein 
und formulieren Sie eine Antwortmail an Herrn Bayer mit einer begründeten 
Entscheidung für den jeweiligen Lieferanten.  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Berufliche Situation 03: Herr Bayer hat sich nach Abprache mit der Geschäftsleitung für 
das Angebot der Colourflex GmbH entscheiden. Er bittet Sie den Bestellauftrag in das 
interne ERP-System aufzugeben, damit er die Bestellung freigeben kann und die 
Bestellung Ihren Lauf nimmt. 

 
Authentisches Material 03: Handschriftliche Notiz mit der konkreten 
Handlungsaufforderung. 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Aufgabenformulierung 03:  Nutzen Sie die Bestellvorlage des ERP-Systems und tragen 
Sie die Daten der Bestellung der Colourflex GmbH in die jeweiligen Zellen ein. Nutzen 
Sie dazu Angebotsdaten aus der Mail von Herrn Bayer. 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Berufliche Situation 04: Herr Bayer überlegt sich, ob das Skonto Angebot der Colourflex 
GmbH nutzen soll, jedoch bestehen momentan nur geringe liquide Mittel. Um das 
Angebot mit einem Bankkredit zu vergleichen, sollen Sie nun den Zinsatz des 
Lieferantenkredits ausrechnen. 

 
Authentisches Material 04: E-Mail Auftrag von Herrn Bayer, Angebot Colourflex (siehe 
oben) 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Aufgabenformulierung 04:  Berechnen Sie den Lieferantenkredit, den die Colourflex 
GmbH der ALUSIM GmbH zur Verfügung stellt. Vergleichen Sie das Angebot mit dem 
möglichen Bankkredit von 8% p.a. und teilen Sie Herrn Bayer das Ergebnis mit. 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Aufgabenzyklus Geschäftsvorfall „Vertrieb“ 
 
Akzentuierte Beschreibung des Geschäftsvorfalls bzw. der betrieblichen Situation 
 

Die ALUSIM GmbH ist ein kundenorientiertes Unternehmen, das unter anderem aufgrund 
des schwierigen Marktumfelds versucht, durch die Erstellung individueller Preislisten, 
Preisvorteile für die wichtigsten Kunden direkt an den Kunden weiterzugeben. 
Dieses Vorgehen hat sich bisher bewährt: Die Kunden haben bei Preissenkungen teilweise 
die Bestellmengen erhöht und auch die Kundenzufriedenheit konnte durch dieses 
Vorgehen verbessert werden. Sie arbeiten aktuell für vier Monate im Vertrieb und 
unterstützen die Kollegen in der Abteilungen. Zu Ihren Aufgaben gehört die 
Angebotserstellung und die Bearbeitung von Kundenaufträgen mit sämtlichen 
dazugehörigen Fragestellungen. 
 

Beschreibung der Tätigkeit und Aufforderung zur handlungsleitenden Aktivität 
 

Berufliche Situation 01: Sie sind aktuell dem Teamleiter Herr Frank Sales unterstellt. Sein 
Team leitet die Bestandskundenpflege. Auf Basis der kürzlich neu rausgeschickten 
Preislisten, ging vor zwei Stunden eine Bestellung des Kunden FACT Dosiertechnik 
GmbH per E-Mail ein. Herr Sales bittet Sie nun die Anfrage des Kunden zu bearbeiten. 

 
Authentisches Material 01: E-Mail von Herrn Sales mit dem Kundenauftrag im Anhang. 

 
 
 
 
 
 



Aufgabenformulierung 01: Ergänzen Sie die Bestellmaske der Unternehmenssoftware 
mit den Angaben aus der Kundenmail. 

 
 
 

 
 
 

Berufliche Situation 02: Die ALUSIM-GmbH gewährt Bestandskunden zu verschiedenen 
Zeiträumen im Jahr einen Rabatt. Herr Sales bittet Sie um Kontrolle der gewährten 
Rabatte, da es aktuell zu Störungen in der Unternehmenssoftware kommt. 
 
 
 



 
 
Authentisches Material 02: E-Mail von Herrn Sales mit dem Kundenauftrag im Anhang. 

 
 
 
 

Aufgabenformulierung 02:  Ergänzen Sie die Tabelle mit den prozentualen Rabatten und 
schicken Sie Herrn Sales eine Antwortmail. 
 

 
Kundenname Preis_neu Preis_alt Differenz Prozent 

FACT Dosiertechnik GmbH 0,22  0,25      
Revierdosen UG 0,58  0,80      
E-Klick GmbH 7.349,00  6.600,00      
Amazonia GmbH 4.550,00  5.270,00      

 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Aufgabenzyklus Geschäftsvorfall „Marketing“ 
 
Akzentuierte Beschreibung des Geschäftsvorfalls bzw. der betrieblichen Situation 
 

Die ALUSIM GmbH ist ein wachsendes Unternehmen, das in der aktuellen Phase die 
Neukundenakquise ausbauen möchte und zusätzlich den Fokus auf eine qualitativ 
hochwertige Bestandskundenpflege legt. Ziel ist es im laufenden Geschäftsjahr neue B2B 
Kunden zu erreichen und die bisherige Customer Journey zu verbessern. Sie arbeiten 
aktuell für drei Monate in der Marketingabteilung und unterstützen die Kollegen. Zu Ihren 
Aufgaben gehört das Anwenden von Marketinginstrumenten und die Mitwirkung im Bereich 
der Maßnahmen. 
 

Beschreibung der Tätigkeit und Aufforderung zur handlungsleitenden Aktivität 
 

Berufliche Situation 01: In der Marketingabteilung sind Sie Herrn Peter Peterson 
unterstellt. Er leitet das Marketing der Alusim bereits seit 10 Jahren und ist auf Ihre 
Unterstützung angewiesen. Es sollen neue Marketing-/Vertriebskanäle erschlossen 
werden und dafür muss Herr Peterson am Ende des Monats der Geschäftsführung 
fundierte Vorschläge liefern. 

 
Authentisches Material 01: E-Mail von Herrn Peterson inklusive CM-Report und 
PowerPoint-Folie. 

 
 
 
E-Mail von Peter Peterson

Von:  peter.perterson@alusim.de 
An:  kim.schmidt@alusim.de 
Betreff: Management Präsentation – Content Marketing 
Anlagen: CM.jpg; MM_praesi.ppt 
 
 
Hallo liebe Kim,  
 
ich habe dir mal aus einem Report aus dem letzten Jahr eine Infografik angefügt, welche die aktuell 
häufigst genutzten Content Marketing Strategien auflistet. 
 

1. Könntest du bitte 2 CM-Taktiken auswählen und diese für die Geschäftsführung kurz 
erläutern und Vor- & Nachteile nennen? 

 
Für unsere Management-Präsi habe ich die Folie schon erstellt, bitte ergänze diese doch eben. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Liebe Grüße 
 
Peter Peterson 
Leiter Marketing 
 

 
 
   

 
 



Aufgabenformulierung 01: Bearbeiten Sie das Anliegen von Herrn Peterson und 
ergänzen Sie die Powerpoint-Folie aus der Mail. 
 
 
 
 
 
 

 
 

Berufliche Situation 02: Herr Peterson hat zwei mögliche Bereiche identifiziert, die er 
gerne für die ALUSIM GmbH ausbauen möchte. In der aktuellen Situation ist er jedoch 
etwas unentschlossen und bittet Sie zusätzlich, um Ihre Recherche und qualitative 
Meinung zu der möglichen neuen Ausrichtung. 
 
 
Authentisches Material 02: E-Mail von Herrn Peterson mit Arbeitsanweisungen 
 

 
E-Mail von Peter Peterson

 
Von:  peter.perterson@alusim.de 
An:  kim.schmidt@alusim.de 
Betreff: Entscheidung Strategie 
Anlagen: Link: B2B-Marketeer.com 
 
 
Hallo Kim, 
 
das nächste wichtige Thema: Nachhaltigkeit vs. Customer Sales Experience. 
 
Die Geschäftsleitung steht vor der Frage, ob Sie für das Marketing in eine teure und neue Customer Experience 
investieren soll oder in eine Image-Kampagne und die dazugehörige nachhaltige Umstellung der Produktion.  
 
Aus finanziellen Gründen können wir uns nur für eine Strategie entscheiden, da die Mittel nicht für die Umsetzung 
beider Variante reichen. Im Bereich der Nachhaltigkeit wird die Produktion teurer und im Bereich der Customer-
Experience würde man sich für einen teuren VR-ShowRoom entscheiden. 
 

1. Entscheide dich bitte für eine der beiden Strategien und begründe diese unter Abwägung der Vor- und 
Nachteile.  

2. Bitte nenne mir doch eine Möglichkeit, wie wir herausfinden könnten, was bereits unsere 
Bestandskunden über die jeweilige Strategie denken könnten. 

P.S. Ich habe online einen interessanten Artikel gefunden, vielleicht hilft dir dieser ja zusätzlich zu deinem bereits 
vorhandenen Wissen! 
 
 
 
Anhang: https://www.marconomy.de/b2b-marketer-sollten-das-kaufverhalten-der-konsumenten-im-blick-behalten-a-832586/  
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
Liebe Grüße 
 
Peter Peterson 
Leiter Marketing 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
Aufgabenformulierung 02:  Schreiben Sie Herrn Peterson eine Antwortmail und gehen 
dabei auf die genannten Fragen in der Mail ein. 
 

 
E-Mail von Kim Schmidt

Von:  kim.schmidt@alusim.de 
An:  peter.perterson@alusim.de 
Betreff: Entscheidung Strategie 
 
 
Hallo Peter, 
 
 
 
 
 
 
 
 
Liebe Grüße 
 
Kim Schmidt 
Auszubildende 
 
 
 
 
 
   

 
 
 
 
Berufliche Situation 03: Die telefonische Kaltakquise bei der ALUSIM GmbH soll neu 
überdacht und eventuell durch einen digitalen Marketing-/Vertriebskanal ersetzt werden. 
Um jedoch eine gültige Aussage über diesen analogen Vertriebsweg treffen zu können, 
sollen Sie sich im ersten Schritt mit den quantitativen Daten der Kaltakquise 
auseinandersetzen und den Erfolg ausrechnen. Dazu schickt Ihnen Herr Peterson einen 
Arbeitsauftrag. 
 
 
Authentisches Material 03: E-Mail von Herrn Peterson mit Arbeitsanweisungen 
 
 

 



 
E-Mail von Peter Peterson

 
Von:  peter.perterson@alusim.de 
An:  kim.schmidt@alusim.de 
Betreff: Kaltakquise Gewinnrechnung/Konversionrate 
Anlagen: Umsatz.xlc 
 
 
Hallo liebe Kim, 
 
ich habe noch ein weiteres Anliegen, da wir unseren Vertriebskanal der telefonischen Kaltakquise etwas 
genauer untersuchen möchten: 
 
Aktuell gehen wir bei unserer telefonischen Kaltakquise von einer Konversationsrate von 2% aus mit einem 
durchschnittlichen Verkaufsumsatz von 11.000¤. 
 

1. Könntest du mir bitte kurz ausrechnen, wie viel Gewinn wir bei den jeweiligen 100er-Staffelungen 
der Leads machen? Ich habe dir dafür eine Tabelle angehangen, die du bitte ausfüllen sollst. 
 

2. Und teile mir bitte mit, welche die profitabelste Variante wäre.  
Achtung: Bei 300 Leads müssen wir zusätzlich zwei Vertriebsassistenten/innen einstellen, da die 
Vertriebsmitarbeiter/in die Anzahl nicht mehr alleine bewerkstelligen können. Die Kosten belaufen 
sich auf 3.000€ pro zusätzliche Vertriebsassistenz. 

 
 

  
 
Liebe Grüße 
 
Peter Peterson 
Leiter Marketing 
 
 
 
 
 
 



Aufgabenformulierung 03:  Füllen Sie die leeren Felder der angehangen Tabelle aus der 
E-mail aus und teilen Sie Herrn Peterson mit, welche der 3 Varianten die profitabelste im 
Bezug auf den Gewinn ist. 
 

 
E-Mail von Kim Schmidt

Von:  kim.schmidt@alusim.de 
An:  peter.perterson@alusim.de 
Betreff: Kaltakquise Gewinnrechnung/Konversionrate 
 
 
Hallo Peter, 
 
 
 
 
 
 
 
 
Liebe Grüße 
 
Kim Schmidt 
Auszubildende 
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