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Technische Hinweise zum Webinar

stumm geschaltet.

‘x = Wahrend des Webinars sind die Teilnehmer auf

= Die Teilnehmer konnen wahrend des Webinars
Fragen im Chat stellen.

= Bitte schalten Sie - wenn moglich - im

m Hintergrund laufende Programme aus, um einen
| <L technisch reibungslosen Ablauf zu gewahrleisten.

&, crosshandel-bw



Technische Hinweise zum Webinar

Neuordnung Kaufleute fur GroB- und
AuBenhandelsmanagement

Das ist Ihr Chat-Fenster

9 BGA &, grosshandel-bw

Verband fir Dienstleistung, GroB- und AuBenhandel
Bundesverband Baden-Wirttemberg e.V.
GroRhandel, AuBenhandel,

Dienstleistungen e\V. e grOSSha ndel_ bw
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Wenn das Webinar-Fenster maximiert ist, sehen Sie unten rechts die
Chat-Funktion. Geben Sie dort gern lhre Nachrichten ein.

&, crosshandel-bw



Gliederung

= \Vom Kaufmann/-frau im GroB- und AuBBenhandel zum Kaufmann/-

frau flr Grol3- und AuBBenhandelsmanagement: Was andert sich
am Berufsbild?

Alexander Kolodzik

= Anderungen des Berufsbildes im Rahmenlehrplan der
Berufsschulen

Steffen Berner

= Neue Prifungsstruktur — gestreckte Abschlussprifung,
Vertragsgestaltung

Holger Balkheimer

&, crosshandel-bw



Referentenvorstellung

A

Holger Balkheimer Steffen Berner Alexander Kolodzik Olaf Ruland
Ausbildungsberater Studiendirektor Mitglied der Haupt- Assessor iur.
IHK Ulm Fachleiter am Seminar in geschaftsfihrung des BGA Leiter Forum Bildung
Weingarten fir Berufliche grosshandel-bw
Schulen
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Vom Kaufmann/-frau im Grof3- und
AuBenhandel zum Kaufmann/-frau fur
Grol3- und AuBenhandelsmanagement:

Was andert sich am Berufsbild?

Alexander Kolodzik £ BGA
Mitglied der Haupt- u L
geschaftsfiihrung des BGA GroBhandel, AuRenhandel,

Dienstleistungen e.V.
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Kaufmann/Kauffrau fiir GroR-
und Auf3enhandelsmanagement

6 BG WA # grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



Kaufmann/Kauffrau fiir GroR- und AuBenhandelsmanagement

Inhalt

Grinde fir die Neuordnung
Das Wichtigste in Kirze
Betriebliche Ausbildungsinhalte (Ausbildungsrahmenplan)

o N

Fazit

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.
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1. Griinde fiir die Neuordnung

Auf 10 freie Stellen kommen 6 Bewerber.

Der W A il
c.er .ettbewerlc.).um uszubildende Fachkraftegewinnung 2020
wird sich verscharfen.
, Ricklaufige Bewerberzahlen
Der GroRhandel kann seinen Bedarf an
Fachkraften nicht decken. Vor allem auf
der Spezialisten-Ebene ist die Liicke

deutlich. Tendenz: steigend Konkurrenz zu Hochschulen

Wettbewerb zu anderen

Branchen

&, BGA

Partner im Wettbewerb.



1. Griinde fiir die Neuordnung

Veranderte Anforderungen

Seit der letzten Reform 2006 haben sich die Anforderungen an
Kaufleute im GroR- und Auflenhandel verandert.

Wachsende Bedeutung von Beratung und Dienstleistungen: vom Warenkaufmann zum
Losungsanbieter

Digitalisierung von Geschaftsprozessen (E-Business)

Wachsende Bedeutung des Onlinehandels und der Plattformdkonomie: Vielfalt der
Vertriebskanadle (Multichannel)

Starkere Prozessorientierung und Projektmanagement

Handlungs- und Kompetenzorientierung in Ausbildungsordnungen

» Steigerung der Attraktivitat des Berufsbildes # grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.
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pas Wichtigste in Kiirze

# grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.




2. Das Wichtigste in Kiirze 7

Eckdaten

* Titel: Kaufmann/Kauffrau fiir GroR-und AuRenhandelsmanagement
* Ausbildungsdauer: 3 Jahre (36 Monate)

* Struktur des Berufes: Fachrichtungen GroRBhandel/AuRenhandel

* Inkrafttreten: 1. August 2020

* Prifungsstruktur: gestreckte Abschlusspriifung

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



2. Das Wichtigste in Kiirze

Wesentliche strukturelle Anderungen

* Neuer Name: Kaufmann/Kauffrau fiir GroB-und Auenhandelsmanagement
* Neue Gliederung des Ausbildungsrahmenplans: Orientierung an Geschaftsprozessen

* Gestreckte Abschlusspriifung statt Zwischen- und Abschlussprifung

— Teil 1 der Abschlusspriifung (schriftlich) nach 18 Monaten liber Inhalte der ersten 15
Monate zahlt mit in die Endnote

— Teil 2 der Abschlusspriifung (schriftlich + miindlich) am Ende der Ausbildung

— Fallbezogenes Fachgesprach mit neuer , Reportvariante” zu betrieblichen
Fachaufgaben im Ausbildungsbetrieb

# grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



2. Das Wichtigste in Kiirze

Modell der vollstandigen Handlung

.

“ Was soll

< getan 25.08.2012
& werg

zukiinftig noch - Wie kann es
verbessert Informieren ! ( umgesetzt

werden? / X Sy Q. \Q werden? /
1 ' e ) b 5
| Bewerten Planen
l 4 \\___ = = Bessere Orientierung der
Vollsténdige Ausbildungsinhalte am
Handlung Modell der vollstandigen
= — P ST Handlung und
! Kontrollieren Entscheiden
‘,x"/l’si(?der\_._, \ J e
/ Arbeitsauftrag ey p ;-Sich ir eine>
sach-und | 2 2 \
taihecracht: / Ausfiihren | Losungsweg
\ achg = / \_ entscheiden.
“ausgefihrt2~ \ia s R

A\

T S
" Arbeitsschritte
/ S
( selbststandig
oder im Team /
__ umsetzen. 4 Quelle: www.foraus.de

Quelle: www.foraus.de

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



2. Das Wichtigste in Kiirze

Wesentliche inhaltliche Anderungen

Waren- und kundenbezogene Dienstleistungen

* Elektronische Geschaftsprozesse (E-Business), Datenschutz, IT-Sicherheit
* Arbeit in Projekten (Projektmanagement)

* Vielfalt der Vertriebskanale, insb. Onlinevertriebskanal (E-Commerce)

* Nachhaltigkeit in Lieferketten

* Betriebliche Compliance

* Retourenmanagement (Fachrichtung Grofhandel)

* internationale Berufskompetenzen (Fachrichtung Aulenhandel)
## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



Betriebliche Ausbildungsinhalte

Der Ausbildungsrahmenplan




3. Betriebliche Ausbildungsinhalte — Ausbildungsrahmenplan

Fachrichtungsiibergreifend profilgebend Fachrichtungsiibergreifend integrativ

1. Warensortiment zusammenstellen und Dienstleistungen 1. Berufsbildung sowie arbeits-, sozial- und tarifrechtliche
anbieten Vorschriften

2. Handelsspezifische Beschaffungslogistik planen und 2. Bedeutung des GroR3- und AulRenhandels sowie Aufbau und
steuern Organisation des Ausbildungsbetriebes

Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit
Umweltschutz

Kommunikation

Elektronische Geschaftsprozesse (E-Business)

3. Einkauf von Waren und Dienstleistungen marktorientiert
planen, organisieren und durchfiihren

4. MarketingmaRnahmen planen, durchfiihren, kontrollieren

und steuern

Verkauf kundenorientiert planen und durchfiihren

Distribution planen und steuern

Kaufmannische Steuerung und Kontrolle durchfiihren

Arbeitsorganisation projekt- und teamorientiert planen und

steuern

E

e

Fachrichtung GroBhandel Fachrichtung AuRenhandel

1. Lagerlogistik planen, steuern und abwickeln 1. AuRenhandelsgeschafte abwickeln und Auslandsmarkte
2. Warenbezogene Riickabwicklungsprozesse organisieren und bedienen
durchfihren 2. Internationale Berufskompetenzen anwenden

# grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



3. Betriebliche Ausbildungsinhalte — Ausbildungsrahmenplan

Fachrichtungsiibergreifende profilgebende
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten (1)

Zeitliche Richtwerte in

Wochen im
Lfd. Teil des 1. bis 15. 16. bis 36.
Nr. Ausbildungsberufsbildes Monat Monat
1 Warensortiment zusammenstellen und Dienstleistungen anbieten 16
2 |Handelsspezifische Beschaffungslogistik planen und steuern 10
Einkauf von Waren und Dienstleistungen marktorientiert 12
3 .
planen, organisieren und durchfiihren 4
4 MarketingmafBnahmen planen, durchfihren, kontrollieren und 8
Steuern
o 14
5 |Verkauf kundenorientiert planen und durchftihren
8
6 |Distribution planen und steuern 6
7 Kaufméannische Steuerung und Kontrolle durchfihren 12
i . 6
8 Arbeitsorganisation projekt- und teamorientiert planen und steuern 2

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



3. Betriebliche Ausbildungsinhalte — Ausbildungsrahmenplan

Fachrichtungsiibergreifende profilgebende
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten (2)

|zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 15. (16. bis 36.

Lfd. Teil des Zu vermittelnde Fertigkeiten,
Nr.  Ausbildungsberufsbildes Kenntnisse und Fahigkeiten Monat Monat
5 Verkauf kundenorientiert planen e) Zusammensetzung der Kundenstruktur ermitteln, Kundenkontakte

und durchfiihren herstellen und pflegen

(8§ 4 Absatz 2 Nr. 5) f) Betriebliche Vertriebskanale kundenspezifisch nutzen

g) Méoglichkeiten von Onlinevertriebskanalen priifen sowie
Verknupfungen und Wechselwirkungen zwischen verschiedenen
Vertriebskanalen darstellen

h) dem Kunden Handlungsmdglichkeiten bei auftragsbezogenen
Anderungen, insbesondere bei Preisanderungen, aufzeigen ]

i) Beratungs- und Verkaufsgespréache kunden- und ergebnisorientiert
unter Beriicksichtigung verkaufspsychologischer Aspekte planen,
durchfiihren und nachbereiten

j) Vertrage abschlieBen

k) Kundenreklamationen erfassen und nach rechtlichen Regelungen
und betrieblichen Vorgaben bearbeiten sowie Kulanzregelungen
anwenden

# grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.




3. Betriebliche Ausbildungsinhalte — Ausbildungsrahmenplan

Fachrichtungsspezifische profilgebende FKF
in der Fachrichtung Grof3handel

Zeitliche Richtwerte in Wochen im
Lfd. Teil des : :
Nr. Ausbildungsberufsbildes 1. bis 15. 16. bis 36.
Monat Monat
1 Lagerlogistik planen, steuern und 24
abwickeln
warenbezogene
2 Riickabwicklungsprozesse 4
organisieren und durchfiihren

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



3. Betriebliche Ausbildungsinhalte — Ausbildungsrahmenplan

Fachrichtungsspezifische profilgebende FKF
in der Fachrichtung Auf3enhandel

Zeitliche Richtwerte in

Lfd. Teil des Wochen im
Nr. Ausbildungsberufsbildes 1. bis 15. 16. bis 36.
Monat Monat
1 AuBenhandelsgeschafte abwickeln 20
und Auslandsmarkte bedienen
5 Internationale 8
Berufskompetenzen anwenden

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



3. Betriebliche Ausbildungsinhalte — Ausbildungsrahmenplan

Fachrichtungsiibergreifende integrativ zu
vermittelnde FFK

Zeitliche Richtwerte
Lfd. Teil des in Wochen im
Nr. Ausbildungsberufsbildes 1. bis 15. 16. bis 36.
Monat Monat
1 Berufsbildung sowie arbeits-, sozial- und wahrend der
tarifrechtliche Vorschriften
Bedeutung des GroB3- und AuBenhandels sowie esamten
2 Aufbau und Organisation des ¢
Ausbildungsbetriebes
3 Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit Ausbildung
4 Umweltschutz zu vermitteln
S 6
5 Kommunikation Z
6 Elektronische Geschaftsprozesse 10
(E-Business) abwickeln 8

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.






Ein attraktives Berufsbild fliir Menschen mit
Schliisselfunktion im Grof$- und Aufenhandel

* Evolutionare Weiterentwicklung des Berufsbildes

* Die Ausbildung bleibt anspruchsvoll
— fir die Auszubildenden: Premiumberuf mit Anforderungen an die

Eingangsqualifikation
— fir den Ausbildungsbetrieb: Qualitat der Ausbilder und Ausbildung
* Branchenvielfalt und Aufgabenvielfalt ist abzudecken (Ausbildungsbreite)

* Schlisselfaktor im Grof3- und Aullenhandel bleibt der Mensch mit seinem kunden- und
lieferantenbezogenen Problembewusstsein und -vermoégen

&, BGA

Partner im Wettbewerb.



Kaufmann/Kauffrau fur GroB- und AuBenhandelsmanagement

Wir wiinschen eine erfolgreiche Ausbildung!
Weitere Informationen unter www.bga.de/grosshandeln

Kontakt:

Bundesverband GroRhandel,
AuBenhandel, Dienstleistungen (BGA) e.V.
Am Weidendamm 1A, 10117 Berlin

Tel.: 030 590099540

E-Mail: grosshandeln@bga.de

O BGA  # grosshandeln

Partner im Wetthewerb. Ausbildung mit Zukunft.



Anderungen des Berufsbildes im
Rahmenlehrplan der Berufsschulen

Steffen Berner

Studiendirektor
Fachleiter am Seminar in
Weingarten fur Berufliche
Schulen

&, crosshandel-bw



Anforderungen an die berufliche Bildung

Bildungsauftrag der
Berufsschule

» Lebenslanges Lernen

.

» Berufsfahigkeit erreichen
» Anforderungen annehmen
» Verantwortung entwickeln

~

/

[
IS

~

Paradigmenwechsel in
der Lerntheorie

* Lernen u. Arbeiten in Gruppen
« Starkung individueller Lernprozesse

« Einbettung in Anwendungskontext j

\

Gesellschaftlicher und
beruflicher Strukturwandel

« schnellere Wissensalterung
 steigende Anpassungsfahigkeit
K. zunehmende Kundenorientierung j

Wissensvermittilung im Sinne von Wissensmanagement

Erkenntnis und Verstandnis fir Zusammenhange
selbststandiges und problemlésendes Handeln

<~

Vermittlung von
beruflicher Handlungskompetenz



|
Berufliche Handlungskompetenz

Handlungskompetenz

Fach- Selbst- Sozial-
kompetenz kompetenz kompetenz

: . I o
~
.\l/'/

Methoden- Kommunikative Lern-
kompetenz Kompetenz kompetenz

Instrumentelle Kompetenzen

Kompetenzbegriffe (Rahmenlehrplan Seite 5)




|
Vorstellung des neuen Bildungsplans

Auszug aus den berufsbezogenen Vorbemerkungen des
Rahmenlehrplans S. 7 f.

Die Aufgaben der Kaufleute fiir Grof3- und Auf3enhandelsmanagement
beziehen sich auf alle Leistungsbereiche des Grol3- und Aul3enhandels.
Das Einsatzgebiet erstreckt sich auf die Planung, Organisation und Steuerung
der Beschaffung und des Absatzes von Waren in erster Linie an andere
Unternehmen sowie auf das Angebot von warenbezogenen Service- und
Dienstleistungen. Dabei nutzen sie unterschiedliche Einkaufs- und
Vertriebswege. Die Arbeit ist national und international gepragt.

Kaufleute flr Grof3- und Aul3enhandelsmanagement sind in Handels- und

Industrieunternenmen unterschiedlicher Branchen tatig.



Kernprozesse im Grol3- und Aullenhandel

Einkauf Lager/Logistik

- Dbleiben gleich

- Fokus verstarkt auf
- Prozess- und Serviceorientierung
- Digitalisierung



Grundsatze des neuen Bildungsplans

-

Digitale Arbeits- u.
Geschaftsprozesse

E-Business

(Nutzung informations-
technischer Systeme)

~

Lernfeldlbergreifende integrative
Unterrichtsschwerpunkte

Einsatz
digitaler

Fremdsprache

Nachhaltigkeit

\ Werkzeuge

/




|
Grundsatze des neuen Bildungsplans

 Lernfelder umfassen alle typischen beruflichen
Handlungsfelder des Berufsbildes

« Vorrang der m
Handlungssystematik
gegeniber der m

Fachsystematik

|
« Alle Lernfelder sind als |

vollstandige Handlung
beschrieben \




Rahmenlehrplan Kaufmann/-frau im
Grof3- und Aullenhandelsmanagement (Seite 8)

Lernfelder Zeitrichtwerte
in Unterrichtsstunden
Nr. 1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr
1 |Das Unternehmen prasentieren und die eigene 80
Rolle mitgestalten
2 |Auftrage kundenorientiert bearbeiten 80
3 | Beschaffungsprozesse durchfihren 80
4 | Wertestrome erfassen und dokumentieren 80
5 |Kaufvertrage erflllen 60
6 | Ein Marketingkonzept entwickeln 60
7 | AuBenhandelsgeschafte anbahnen 40
8 |Wertestrdme auswerten 80
9 | Geschéftsprozesse mit digitalen Werkzeugen unter- 40
stUtzen
10 | Kosten- und Leistungsrechnung durchtihren 80




Rahmenlehrplan Kaufmann/-frau im
Grof3- und Aullenhandelsmanagement (Seite 8)

Fachrichtung GroBhandel

11 |Waren lagern 80
GH

12 | Warentransporte abwickeln 40
GH

13 | Ein Projekt im GroBBhandel planen und durchfihren 80
GH

Fachrichtung AuBenhandel

AL Internationale Warentransporte abwickeln 80
12 | AuBenhandelsgeschafte abwickeln und finanzieren 80
AH
13 | Ein Projekt im AuBBenhandel planen und durchfihren 40
AH

Summen: insgesamt 880 Stunden 320 280 280



I
Was 1st neu?

hinzugekommen V weggefallen X

« + 40 Stunden fiirr Wertstrome ¢ LF Personal (in LF1 einzelne
erfassen und dokumentieren® Elemente enthalten)

. separates LF fiir AuBenhandel, LF Finanzierung (in LF2
40 Stunden einzelne Elemente enthalten,

z. B. Leasingvertrag)

« LF9 digitale Werkzeuge
e -40 Stunden fur Marketing

« LF13 Projekt
« KB IV WiSo



Lernfeld 2 - Lesehinweilse S. 28

fortlaufende Kernkompetenz der libergeordneten beruflichen
Nummer Handlung ist niveauangemessen beschrieben Zeitrichtwert
/ pr N — /
\/ V
Lernfeld 2:  Auftrage kundenorientiert 1. Ausbildungsjahr
bearbeiten Zeitrichtwert: 80 Stunden

Angabe des Ausbildungsjahres;

Die Schulerinnen und Schuler verfigen tber die Kompetenz, den Verkauf
von Waren und Dienstleistungen gesetzeskonform, kundenorientiert uno<
unter Berlicksichtigung der Unternehmensziele abzuwickeln.

Die Schulerinnen und Schiller analysieren den Verkaufsprozess vion Waren
und Dienstleistungen des Unternehmens (Unternehmen zu Unternehmen).

Sie informieren sich Uber die rechtlichen Grundlagen von Kaufvertragen ( Ve%
tragsfreiheit, Rechts- und Geschéftsfahigkeit, Besitz und Eigentum, Nichtigkeit
und Anfechtbarkeit, Formvorschriften).

Sie planen die Kontaktaufnahme zu Kunden und wahlen dazu gangige Kom-

1. Satz enthélt gene-
ralisierte Beschrei-
bung der Kernkom-
petenz (siehe
Bezeichnung des
Lernfeldes) am Ende
des Lernprozesses
des Lernfeldes

verbindliche Min-
destinhalte sind kur-
siv markiert

munikationswege aus, auch Uber Online-Plattformen.

Sie bearbeiten Anfragen von Neu- und Stammkunden (Bonitatsprifung) und
erstellen aussagekraftige Angebote (Preisnachlasse, Liefer- und Zahlungsbe-

dingungen) digital auch in einer Fremdsprache. Dazu beschaffen, erfassen ||

und vervollstandigen sie Daten und Informationen unter Berucksichti

offene Formulierun-
gen ermdéglichen den
Einbezug organisa-
torischer und tech-
nologischer Verén-
derungen

Datenschutz und
Datensicherheit sind
berticksichtigt

Datensicherheit und Datenschutz (Stammdatenmanagement).




Lernfeld 2 - Lesehinweise S. 28

Sie fuhren Beratungs- und Verkaufsgesprache unter Berucksichtigung von
Techniken der Gesprachsfuhrung und der Verhandlungsfahrung (verbal, non-

berufssprachliche
Handlungssituatio-
nen berticksichtigen

verbal). Auf Kundeneinwande reagieren sie situationsgerecht und weisen auf

1

Serviceangebote, Dienstleistungen und Erganzungsartikel hin, auch in einer<
Fremdsprache.

Fremdsprache ist
berticksichtigt

Sie schlieBen unter Beachtung betrieblicher Regelungen Kaufvertrage rechts-_ L
kraftig ab (Angebot, Bestellung, Auftragsbestatigung, Allgemeine Geschafts
bedingungen, Eigentumsvorbehalt, Kaufvertragsarten). Dabei binden sie Fi-
nanzierungs- und Dienstleistungsangebote mit ein (Lieferantenkredit,
Leasingvertrag).

Sie erstellen und kontrollieren Rechnungen und Lieferscheine. Dabei erlau-

offene Formulierun-
gen ermdéglichen un-
terschiedliche me-
thodische
Vorgehensweisen
unter Bertcksichti-
gung der Sachaus-
stattung der Schulen

tern sie den Nutzen einer integrierten Unternehmenssoftware. Bei Verkaufs-

prozessen mit auslandischen Kunden beachten sie die Besonderheiten%—]

Auslandsgeschaften (Ausfuhrverfahren, Ausfuhrkontrolle).

Die Schulerinnen und Schuler bewerten und optimieren den Verkaufspro-

Komplexitat und
Wechselwirkungen
von Handlungen
sind berticksichtigt

zess, auch unter dem Aspekt der Kundenzufriedenheit und -bindung. Dabei |

sind sie sich ihrer Mitverantwortung fur die Gesellschaft und Umwelt bewusst<C

Sie reflektieren ihr eigenes Handeln und begreifen die Kundenorientierung
als Leitbil Verkaufsprozess.

Nachhaltigkeit in
Lern- und Arbeits-
prozessen ist be-
riicksichtigt

A

Fach-, Selbst-, Sozialkompetenz; Metho-
den-, Lern- und kommunikative Kompe-
tenz sind berlcksichtigt

ganzheitlicher Lernsituationen (ber die
Handlungsphasen hinweg

Gesamittext gibt Hinweise zur Gestaltung




Vom Lernfeld zur Zielanalyse

Bildungsplan didaktisch-methodische Analyse
kompetenzbasierte Ziele Konkretisierung |Lernsituation Handlungsergebnis m&:: Hinweise Zeit
Ubertragung ggf. Bildung Festlegung Ableitung = Methoden
der Zuordnung ‘ von Lern- des/der der tber- = Zeitbedarf
Kompetenzen der Konkre- situationen Handlungs- fachlichen * Raum-
des tisierung ‘ ergebnis/-se Kompeten- planung
Bildungsplans zen




Zielanalysen

N
Auszug Zielanalyse Beispiel — Lernfeld 3

o
| Boutuze | Austikiungsberut Zefrichtwerty,
WGMz | Kaufmann/Kauffrau-im-GroRf--und-Aufenhandelsmanagementa 804"
[Emans | enemosonme BEI

Beschaffungsprozesse-durchfiihrena a
03 N Py e ~ m m - 145
Die-Schiilerinnen-und-Schiiler-verfiigen-iiber-die-Kompetenz,-Beschaffungsprozesse-zu-planen,-zu-steuern-und- a
durchzufiihren.o
B, O Latvarieam= "
o o a
Bildungsplan= didaktisch-methodische-Analysen o
kompetenzbasierte: Zielen Konkretisierungs | Lernsituationo Handlungsergebnisa ﬂberfachllche-ﬂ Hinweisen Zeit]”
ompetenzena
Die-Schilerinnen- und-Schiiler-analysieren- | = LS01- Sortiment-analy- Analyseberichtz systematisch-vargeheny Vgl -LF0B= 044
dasvorhandene-Sortiment-(Sortimentsbreite- sierent Informationen-strukturiereny
und--tiefe, Kem--und-Randsortiment).- Dabei- Probleme-erkennen- und-zur-
beriicksichtigen-sie-die-aktuelle-Machfrage,- Lesung-beitrageny
die-Konkurrenzangebote-und-die-voraus- Informationen-nach- Kriterien-
sichtlichen-Marktentwicklungen.= aufbereiten-und-darstellenf]
Textverstandnis-schulen=
[-..]Unter- dem-Aspekt-des-nachhaltigen- a LS02- Sortiment-gestal-  |Handlungsempfeh- Informationen-strukturiereny |= 034
Wirtschaftens-ermitteln-sie-den-betrieblichen- tenn lungeny Entscheidungen-treffeny
Beschaffungsbedarf-und-gestalten-das-Sor- 0 Informationsquellen-auffin-
timent.= dena
[-..] Die-Schiilerinnen- und-Schiiler-machen- | = LS03-Beschaffungspro- |Beschaffungsprozessd Informationen-strukturiereny | = 02qu
sich-mit-dem-Beschaffungsprozessvertraut. o zess-darstelleno Zusammenhinge- herstellena
Sie-ermitteln- die-optimale-Bestellmenge- tabellarisch-und- | LS04-Optimale-Bestell- | Optimale-Bestellmen- | systematisch-vorgeheny a 0B
durch-Gegeniberstellung-vonLagerhal- grafischa menge-ermittelno gef Ergebnisse-ermitteln]
tungs-und-Bestellkosten.-Sie bestimmen- Handlungsempfeh- | Abhangigkeiten-findeny
geeignete-Bestellzeitpunkte- (Bestellpurnkt- lung= Schiussfolgerungenziehena
verfahren, - Bestellthythmusverfahren, - Just- - - -
fn-(fme_.-Mefdebes(aid.- Hﬁchs(bes(a-nd.-Mm- LSDS-Blestellzeltplanung- Bestellzeitplan systemgtlsch-vqrgehenﬂ a (6qm
destbestand) = durchfiihreno Handlungsempfeh- | Ergebnisse-emmittelny
) lung= Abhangigkeiten-findeny
Schlussfolgerungenziehen=
Die-Schilerinnen- und-Schiler-recherchieren- | = LS06:Bezugsquellen: Ubersichta systematischvorgehen{ a 03qm
Bezugsquellen-unter-Verwendung- verschie-- ermittelng Informationsquellen-auffin-
dener-Kommunikationswege-und-Datenquel- dena
len.=



Lernfeldansatz: Handlungsfelder, Lernfelder,
Lernsituationen

berufliche, persénliche und
gesellschaftliche (bedeutsame)

thematische Einheit
aus dem Handlungsfeld abgeleitet und
dldaktlsch aufbereitet

Lehrerteams
entwickeln aus dem
Lernfeld

Lernsituationen

Lernsituation 1 @
Lernsituation 2
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Unterstiutzungsangebote fur die Lehrkrafte

* Dienstbesprechungen im Februar 2020 zur Umsetzung
des neuen Bildungsplans
Material: Zielanalysen; exemplarische Lernsituationen

* Angeleitete Workshops zur Erstellung von
Lernsituationen fur Lehrkrafte im Marz 2020

* Dienstbesprechung zum Thema Lernerfolgskontrollen
und Prufung im Juli 2020
Material: exemplarische Lernerfolgskontrolien



Prifungsbereich Wirtschafts- und Sozialkunde
Kompetenzbeschreibungen I-111

Ubersicht iiber die Lernfelder fiir den Ausbildungsberuf

Kfl. im GroB- und AuBenhandelsmanagement
Zeitrichtwerte

LemifEleier in Unterrichtsstunden
Nr. 1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr
1 Das Unternehmen prasentieren und die eigene Rolle 80
mitgestalten
) Auftrage kundenorientiert bearbeiten 80
3 Beschaffungsprozesse durchfiihren 80
4 Wertstrome erfassen und dokumentieren 80
59 ..
10 Kosten- und Leistungsrechnung durchfiihren 80
11 Waren lagern 80
3. Jahr 12 Warentransport abwickeln 40
Bsp_ 13 EinProjektim GroRhandel planen und durchfihren 80
GrolRhandel Summen:insgesamt 880 Stunden 320 280 280

Landerspezifische Erganzungen fiir Baden-Wiirttemberg

Kompetenzbeschreibungen fiir den Unterricht in der
kaufmannischen Berufsschule im Prifungsbereich 40 40
"Wirtschafts- und Sozialkunde"

Summen: insgesamt 960 Stunden 320 320 320




Auszug aus der Stundentafel Berufsschule in Baden-

Wirttemberg (zu § 4 Abs. 1 — BSO)

1. Jahr | 2. Jahr | 3. Jahr
1 Pflichtbereich
1.1 Facher
Religionslehre 1 1 1
Deutsch 1 1 1
Gemeinschaftskunde 1 1 1
1.2 Kompetenzbereiche
Berufsfachliche Kompetenz 8 8 8
Projektkompetenz
2 Wahlpflichtbereich 2 2 2

Stutzunterricht, Erweiterungsunterricht z. B.
Computeranwendung, berufsbezogene
Fremdsprache,

Erwerb von Zusatzqualifikationen




Jahres(Halbjahres)zeugnis

Pflichtbereich

Religionslehre 2
Deutsch 3
Gemeinschaftskunde 3
Berufsfachliche Kompetenz 2
Projektkompetenz 1

Wabhlpflichtbereich
Englisch 3




Neue Prifungsstruktur — gestreckte
Abschlussprifung, Vertragsgestaltung

Holger Balkheimer m Ulm

Ausbildungsberater
IHK Ulm

&, crosshandel-bw



Grundsatzliches zur gestreckten Prifung

= Die gestreckte Abschlussprifung ist seit 2005 als regulare/maégliche
Prafungsvariante im BBIG vorgesehen.

Es handelt sich um EINE Abschlussprifung in ,zwei zeitlich auseinander
fallenden Teilen”.

= Die bisherige Zwischenprufung entfallt, Teil 1 zahlt bereits fur die Endnote! Die
Auszubildenden mussen frihzeitig in Betrieb und Schule ,fit gemacht” werden.

= Das endgliltige Prtfungsergebnis wird erst nach Beendigung von Teil 2
festgestellt. Uber die in Teil 1 erbrachten Leistungen erhalt der Prifling eine
schriftliche Bescheinigung (8 5 BBIG).

= Die Teil 1-Prtfung kann far sich genommen nicht ,bestanden” oder ,nicht
bestanden” werden. Erzielte Leistungen bleiben bestehen.



Die Priifungsbereiche im Uberblick

Instrument tung

Teil 1 Organisieren des

der gestreckten Warensortiments und von 90 Min.  Schriftliche Prifung 25 %
Abschlusspriifung — CIEISLENONIe[EY
Kaufm?nnlsche S Tl 60 Min.  Schriftliche Prifung 15 %
Geschéftsprozessen
Teil 2 P At et
rozessorientierte Organisation : oy . o
Abschlusspriifung
Wirtschafts- und Sozialkunde 60 Min.  Schriftliche Prifung 10 %
Fachgesprach zu einer
betrieblichen Fachaufgabe im 30 Min.  Gesprachssimulation 20 %

GroBhandel *

* AuBenhandel entsprechend



Zeitlicher Aufbau 1m Detalil

GAP 1 GAP 2

Monat1-15
\

Organisation
Warensortiment/Dienstleistungen

Warensortiment zusammenstellen und Dienstleistungen
anbieten

Einkauf von Waren und Dienstleistungen marktorientiert planen,
organisieren und durchfihren

Verkauf kundenorientiert planen und durchfiihren
Arbeitsorganisation projekt- und teamorientiert planen und
steuern

Monat 16 — 36
\

Organisation und Steuerung von GroB- bzw.
AuBenhandelsgeschéften

* Handelsspezifische Beschaffungslogistik planen und steuern
* MarketingmaBBnahmen planen, durchfihren, kontrollieren und steuern
» Distribution planen und steuern
* Kaufmannische Steuerung und Kontrolle durchfihren
+
* Fachrichtung GroBhandel (28 Wochen) oder
» Fachrichtung AuBenhandel (28 Wochen)

Integrativ zu vermittelnde Kompetenzen

* Berufshildung sowie arbeits-, sozi
* Bedeutung des GroB3- und AuBent
» Sicherheit und Gesundheitsschutz

Kommunikation
Elektronische Geschaftsprozesse (E- Business)

al- und tarifrechtliche Vorschriften
1andels sowie Aufbau und Organisation des Ausbildungsbetriebes
bei der Arbeit; Umweltschutz




Abschlussprifung Teil 1

Organisieren des Warensortiments und von Dienstleistungen

» Schriftliche Prafung Anforderungen:

* 90 Minuten 1. Bedarfe und Absatzchancen ermitteln, Informationen Gber Waren und
»  Gewichtung 25 % Dienstleistungen einholen und marktorientierte Warensortimente und
kundenbezogene Dienstleistungsangebote bewerten,

2. Angebote von Lieferanten einholen und vergleichen, Waren bestellen
und Dienstleistungen beauftragen,

3. Kundenanfragen bearbeiten, Angebote erstellen und Auftrége unter
Beachtung von Liefer- und Zahlungsbedingungen bearbeiten,

4. adressatengerecht, situations- und zielorientiert kommunizieren sowie

5. Kundendaten verwalten und dabei rechtliche Regelungen zum
Datenschutz und zur IT-Sicherheit einhalten.

Durchfihrungszeitpunkt: 4. Ausbildungshalbjahr



Abschlussprifung Teil 2 (mdl. Abschlussprifung)

Fachgesprach zu einer betrieblichen Fachaufgabe im GroBhandel

* Fallbezogenes 1. berufstypische Aufgabenstellungen erfassen,
Fachgesprach 2. Probleme und Vorgehensweisen erértern,
« 30 Minuten 3. Lésungswege entwickeln und begrinden,
« Gewichtung 20 % 4. Geschaftsgesprache kunden-, service- und prozessorientiert fiihren

und auswerten und dabei Waren-, Dienstleistungs- und Fachkenntnisse
einbeziehen,

5. praxisbezogene Aufgaben unter Berlcksichtigung wirtschaftlicher und
dkologischer Zusammenhange und unter Beachtung rechtlicher
Zusammenhange planen, durchfuhren, steuern und auswerten.

Durchfiihrungszeitpunkt:  Eines der nachfolgenden Gebiete ist zu Grunde zu legen:
am Ende der 1. Verkauf und Distribution,
Berufsausbildung 2. Warensortiment und Marketing oder

3. Einkauf und Beschaffungslogistik.



Abschlusspriifung Teil 2

Hinweise zur Vorbereitung auf das fallbezogene Fachgesprach

Mdglichkeit A: Mdglichkeit B:

Der Prifling hat eine von zwei Der Prifling hat im Ausbildungsbetrieb zwei
praxisbezogenen Fachaufgaben zu praxisbezogene Fachaufgaben zu bearbeiten, die der
bearbeiten, die ihm der Prifungsausschuss Ausbildungsbetrieb (aus zwei unterschiedlichen

(aus zwei unterschiedlichen Gebieten) zur Gebieten) festlegt.

Wahl stellt. Zu jeder Fachaufgabe ist ein dreiseitiger Report zu

erstellen und dem Prifungsausschuss zuzuleiten.
Der Prifungsausschuss wahlt eine Fachaufgabe aus
Vorbereitungszeit: 15 Minuten und entwickelt ausgehend davon das Fachgesprach.

* zu den ausfuhrlichen Vorgaben vgl. Verordnungstext!

m Ulm



Bestehensregelung

Im Gesamtergebnis von Teil 1 und Teil 2 mindestens ,ausreichend”

Im Ergebnis von Teil 2 der Abschlussprifung mindestens ,ausreichend”

In mindestens drei Prifungsbereichen von Teil 2 der Abschlussprifung mit
mindestens ,ausreichend”
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In keinem Prufungsbereich von Teil 2 mit ,ungenigend”



IHK Ulm - Die erste Adresse.

Das Ehrenamt

— Aus- und Weiterbildung

Werden Sie IHK-Pruferin bzw.
IHK-Prifer in der Ausbildung

Anforderungen, Voraussetzungen
und Aufgaben

Aufiage: 1 V2018, Tiwibid: © vege - AdcheStonk com



Vertragsgestaltung

Bereits eingereichte Vertrage werden automatisch umgeschrieben.

Erneute Eintragungsbestatigung mit den neuen Berufsbezeichnungen sowie den
angedachten Prufungszeitraumen.

Zukunftige Vertrage bitte nur noch Uber die neue Ausbildungsberufe
abschliel3en.

Anpassung des betrieblichen Ausbildungsplans durch den Ausbildungsbetrieb.

Aushandigung der neuen Ausbildungsverordnung an die zukinftigen Azubis.



KONTAKTDATEN

Holger Balkheimer

Tel.: 0731- 173 193
balkheimer@ulm.ihk.de

Simone Gortz

0731-173 133
goertz@ulm.ihk.de
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Fir wen gilt die neue Ausbildungsordnung?

Was passiert mit bestehenden
Ausbildungsverhaltnissen?

Warum wurde der Name des Berufsbildes
geandert?

®, orosshandel-bw
- B




Wie andert sich die Prifungsstruktur?

Wie muss ich den betrieblichen
Ausbildungsplan gestalten?

Wir haben in unserem Unternehmen bislang
noch keinen online-shop, konnen wir dann
ﬂ uberhaupt noch ausbilden?
| 4

a0 &, crosshandel-bw




lhr Partner im Wettbewerb
&, grosshandel-bw

Verband fiir Dienstleistung, GroR- und AuRenhandel
Baden-Wiirttemberg e V.

Flir Sie erreichbar:

N
\\ 0621 15003-0

}@A{ info@grosshandel-bw.de

®1 https://www.grosshandel-bw.de/
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