u IHR ARBEITGEBERVERBAND

HERZLICH WILLKOMMEN!

Livestream zum Ausbildungsberuf ,,Kaufmann/-
frau fiir GroRR- und AuBenhandelsmanagement”

=> Wir starten piinktlich um 15:00 Uhr!
—> Bitte schalten Sie Ihre Mikrophone aus.

-> Fragen bitte liber den schriftlichen Chat stellen.



Agenda / Referenten

» BegriiBung und Warmup

» Was dndert sich am Berufsbild -
Ass. jur. Denis Henkel, Bundesverband GroBhandel,
AuBBenhandel, Dienstleistungen (BGA)

» Die neue Prifungsstruktur —
Christine Mertens, Bereichsleiterin Ausbildung IHK
Diisseldorf

» Vorstellung des neuen KMK-Rahmenlehrplans -
Ruth Peuckmann-Sammek, Joseph-DuMont-Berufskolleg
Koln




Agenda / Referenten

Fiir den Chat und lhre Fragen stehen aullerdem zur
Verfigung:

» Elke Katerndahl, Fachberaterin ,Bildung in der
digitalen Welt” der Bezirksregierung Koln
(Dezernat 45/Berufskolleg)

» Ulrike Heyll-Fischer, Walter-Eucken-Berufskolleg
Dusseldorf

» Fragerunde mit den Fragen aus dem schriftlichen Chat



Kaufmann/Kauffrau fiir GroR-
und Aulenhandelsmanagement

6 BGA  # grosshandeln
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## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



#} grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



1. Griinde fiir die Neuordnung

Wettbewerb um Azubis / Fachkraftebedarf

Der Wettb b A bildend
(.er .e ewer “um uszubrigende Fachkraftegewinnung 2020
wird sich verscharfen.
Rucklaufige Bewerberzahlen
Der Grof3handel kann seinen Bedarf an 5
Fachkraften nicht decken. Vor allem auf
der Spezialisten-Ebene ist die Licke

deutlich. Tendenz: steigend Konkurrenz zu Hochschulen

Wettbewerb zu anderen

Branchen

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



1. Griinde fiir die Neuordnung

Veranderte Anforderungen

Seit der letzten Reform 2006 haben sich die Anforderungen an
Kaufleute im GroR3- und AuRenhandel 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
Vertriebskanale (Multichannel)

Starkere Prozessorientierung und Projektmanagement

Handlungs- und Kompetenzorientierung in Ausbildungsordnungen

» Steigerung der Attraktivitat des Berufsbildes # grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.


Vorführender
Präsentationsnotizen
=> Evolution statt Revolution
Der Großhandel und seine Funktionen bleiben systemrelevant! 
Der Großhändler wird zum Problemlösungsanbieter.
Der Großhandel bleibt Multichannel
Die Plattformökonomie wird zunehmen
Lieferanten und Kunden werden über die Einbindung des Großhandels in die Prozesskette entscheiden.
Kundennähe und Kundenorientierung bleiben Erfolgsfaktor.






2. Das Verfahren 1

Das Verfahren

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.

Quelle: BIBB

0



iR
Das Verfahren

e

## grosshandeln

Quelle: BIBB Ausbildung mit Zukunft.




2. Das Verfahren 12

Das Verfahren

—
®— &

|

R —

© UmsetmngundTranster # grosshandeln
Ausbildung mit Zukunft.

Quelle: BIBB



pas Wichtigste in Kiirze

| LI F -

# grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



3. Das Wichtigste in Kiirze

Eckdaten

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

e Struktur des Berufes: Fachrichtungen GroBhandel/Auenhandel

* Inkrafttreten: 1. August 2020

e Prufungsstruktur: gestreckte Abschlussprifung

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



3. Das Wichtigste in Kiirze 15

Wesentliche strukturelle Anderungen

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

* Gestreckte Abschlusspriifung statt Zwischen- und Abschlusspriifung

— Teil 1 der Abschlusspriifung (schriftlich) nach 18 Monaten Uber 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.



3. Das Wichtigste in Kiirze

Variantenmodell in der mdl. Priifung

Varianten des Zugangs zum fallbezogenen Fachgesprach bei der mdl. Prifung:

1. ,klassische Variante“: Der Priifungsausschuss stellt zwei praxisbezogene
Aufgaben aus zwei unterschiedlichen Prifungsgebieten zur Auswahl durch
den Prufling. Prifling wahlt eine Aufgabe und erhalt vorbereitende
Bearbeitungszeit von 15 min.

2. ,,Reportvariante”: Der Prifling fertigt Uber zwei eigenstandig im
Ausbildungsbetrieb bearbeitete praxisbezogene Fachaufgaben aus zwei
unterschiedlichen Prifungsgebieten zwei Reporte. Der Prifungsausschuss

wahlt eine Aufgabe flur das Fachgesprach aus.
## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.


Vorführender
Präsentationsnotizen
Reportvariante vgl. E-Commerce-Kaufmann, Kaufmann für Büromanagement, Kaufmann Versicherungen und Finanzen, Industriekaufmann


3. Das Wichtigste in Kiirze 17

Besonderheiten der Reportvariante

Im Report hat der Prifling die Aufgabenstellung, die Zielsetzung, die Planung,
das Vorgehen und das Ergebnis zu beschreiben und den Prozess, der zu dem
Ergebnis gefuhrt hat, zu reflektieren.

Ausgehend von der gewahlten praxisbezogenen Fachaufgabe und dem
dazugehorigen Report entwickelt der Prifungsausschuss das fallbezogene
Fachgesprach.

Bewertet wird nur die Leistung, die der Priifling im fallbezogenen Fachgesprach
erbringt. Der Report wird nicht bewertet.

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



3. Das Wichtigste in Kiirze

Wesentliche inhaltliche Anderungen

Waren- und kundenbezogene Dienstleistungen

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

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

* Retourenmanagement (Fachrichtung GroBhandel)

* Internationale Berufskompetenzen (Fachrichtung AuBenhandel)

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



3. Das Wichtigste in Kiirze

Modell der vollstandigen Handlung

Was soll
getan
N, werden?
®;
\
Was kann A E—
verbessert y | niormieren | ( umgesetzt )
werden? i werden?
\; —_—— . R \\ /
Bewerten Planen
|
Vollsténdige
Handlung
' Kontrollieren \ Entscheiden
,-”’I‘s_t--d_e_rh-'\_’, LY uy 4 —
4 Arbeitsauftrag T TR, F 59
[ ﬁ I Sich fiir einen
sach-und Ausfuh : i |
 fachgerecht [/ ustupren | \ osur;sfges )
“ausgefihn?~ \ St ) \ slede. /
/_//\‘R I

" Arbeitsschritte R
r"r selbststindig |
1". oder im Team /
. umsetzen. 4

Quelle: www.foraus.de

Quelle: www.foraus.de

25.00,2018

Bessere Orientierung der
Ausbildungsinhalte am
Modell der vollstandigen
Handlung und

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



Betrlebllche Ausblldungsmhalte

~ Der Ausblldungsrahmenplan




4. 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 GroR- und Aufenhandels 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. MarketingmaRRnahmen 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

ow s w

N

Fachrichtung GroBhandel Fachrichtung AuBenhandel

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

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.




4. Betriebliche Ausbildungsinhalte — Ausbildungsrahmenplan

22

Fachrichtungsiibergreifende profilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und

Fahigkeiten (1)

Lfd. Teil des Zeitliche Richtwerte in Wochen im
Nr. Ausbildungsberufsbildes 1. bis 15. Monat 16. bis 36.
Monat
1 Warensortiment zusammenstellen und Dienstleistungen anbieten 16
2 Handelsspezifische Beschaffungslogistik planen und steuern 10
Einkauf von Waren und Dienstleistungen marktorientiert planen, organisieren und 12
3 durchfiihren 4
4 MarketingmalRnahmen planen, durchfiihren, kontrollieren und Steuern 8
L . 14
5 Verkauf kundenorientiert planen und durchfiihren
8
6 Distribution planen und steuern 6
7 Kaufmannische Steuerung und Kontrolle durchfiihren 12
6
8 Arbeitsorganisation projekt- und teamorientiert planen und steuern 2
## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.


Vorführender
Präsentationsnotizen
BBP: 1. Warensortiment zusammenstellen und Dienstleistungen anbieten (16 Wo.)

Inhalte aus alter BBP Beschaffungsplanung (Bedarfsermittlung und Sortimentszusammenstellung) und BBP Warensortiment
Teilweise bisher im 2. Jahr zu vermitteln (insb. Beschaffungsplanung)




4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

1. Warensortiment und Dienstleistungen

Neu:
e Kern- und Randsortimente differenziert betrachten
e Bedarf an Dienstleistungen ermitteln

e Vorschlage fiir waren- und kundenbezogene Dienstleistungsangebote
entwickeln

e Beider Informationsbeschaffung elektronische Medien nutzen

Zeitlicher Umfang:

e 16 Wochen im 1. Teil der Ausbildung (bis zum 15. Monat)
## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.


Vorführender
Präsentationsnotizen
BBP: 1. Warensortiment zusammenstellen und Dienstleistungen anbieten (16 Wo.)

Inhalte aus alter BBP Beschaffungsplanung (Bedarfsermittlung und Sortimentszusammenstellung) und BBP Warensortiment
Teilweise bisher im 2. Jahr zu vermitteln (insb. Beschaffungsplanung)




4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

1 Warensortiment a) Bedarf an Artikeln, Warengruppen und Dienstleistungen unter
zusammenstellen und Berlcksichtigung der Absatzchancen ermitteln und dabei Kern- und
Dienstleistungen anbieten Randsortimente differenziert betrachten

b) Informationen Gber Warensortimente und Dienstleistungen einholen, auch
unter Nutzung elektronischer Medien

c)  Vorschlage flr die Zusammenstellung marktorientierter Warensortimente
entwickeln

d) Verpackungen nach technischen, 6konomischen und 6kologischen
Gesichtspunkten auswahlen

e) Vorschlage fir waren- und kundenbezogene Dienstleistungsangebote

entwickeln

f) branchenibliche Fachbegriffe, Malk-, Mengen- und Gewichtseinheiten
verwenden

g)  waren- und dienstleistungsbezogene Normen und rechtliche Regelungen
einhalten

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

2. Handelsspezifische Beschaffungslogistik

Neu:
* Vertragserfiillung bei logistischen Dienstleistungen kontrollieren
* Elektronische Informationsquellen fiir die Informationsbeschaffung nutzen

« Okonomische, 6kologische, soziale und ethische Aspekte der Nachhaltigkeit
in nationalen und internationalen Lieferketten berticksichtigen

Zeitlicher Umfang:

10 Wochen im 2. Teil der Ausbildung (ab 16. Monat)

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.


Vorführender
Präsentationsnotizen
BBP: 2. Handelsspezifische Beschaffungslogistik planen und steuern (10 Wo.)

Inhalte aus alter BBP Handelsspezifische Logistik und Beschaffungsplanung (Branchenberichte)
Bisher 2. Jahr




4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

2 Handelsspezifische a) Ziele der handelsspezifischen Beschaffungslogistik reflektieren, Konzepte
Beschaffungslogistik planen bewerten und daraus geeignete Transportmittel und Lagerstatten fir
und steuern Logistikketten ableiten

b) logistische Dienstleistungen nach 6konomischen und 6kologischen
Kriterien sowie nach betrieblichen Vorgaben auswahlen, Vertrage
abschlieen und die Vertragserfillung kontrollieren

c) rechtliche Regelungen fiir das Transportwesen einhalten sowie
Transportrisiken beurteilen und absichern

d) Schnittstellen zu Herstellern, Lieferanten und Wiederverkdufern sowie
Schwachstellen in der Wertschopfungskette analysieren, Fehlerquellen
erkennen und Vorschlage zur Fehlerbeseitigung und zur
Prozessoptimierung machen

e) fiurdie Warenbeschaffung branchenbezogene Markt- und Borsenberichte,
Fachpublikationen, Bezugsquellenverzeichnisse und
Lieferanteninformationen, einschlieRlich elektronischer
Informationsquellen, auswéahlen, nutzen und auswerten

f)  6konomische, 6kologische, soziale und ethische Aspekte der Nachhaltigkeit
in nationalen und internationalen Lieferketten bei der Beschaffung
bericksichtigen




4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

3. Einkauf von Waren und Dienstleistungen

Neu:

e Durchfiihrung von Ausschreibungen priifen und an Ausschreibungen mitwirken

Elektronische Plattformen fir die Beschaffung nutzen

Dienstleistungsangebote vergleichen

Verhandlungen mit Lieferanten und Dienstleistern fiihren

Risiken und Besonderheiten beim Einkauf im Ausland beachten

Zeitlicher Umfang:

e 12 Wochen im 1. Teil / 4 Wochen im 2. Teil der Ausbildung
## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.


Vorführender
Präsentationsnotizen
BBP: Einkauf von Waren und Dienstleistungen marktorientiert planen, organisieren und durchführen (16 Wo.)

Inhalte aus alter BBP Wareneinkauf
Bisher 1. und 2. Jahr




4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

3 Einkauf von Waren und a) unter Beachtung von Beschaffungsrichtlinien Bezugsquellen ermitteln und
Dienstleistungen Angebote einholen
marktorientiert planen, b)  Durchflihrung von Ausschreibungsverfahren priifen, an
organisieren und durchfiihren Ausschreibungsverfahren mitwirken und elektronische Plattformen fiir die

Beschaffung nutzen

c) Angebote vergleichen hinsichtlich Art, Beschaffenheit, Qualitat, Menge und
Preis von Waren, Verpackungskosten, Lieferzeit sowie Liefer- und
Zahlungsbedingungen

d) Dienstleistungsangebote insbesondere im Hinblick auf Umfang, Qualitat,
Verfligbarkeit und Preise vergleichen

e)  Waren bestellen, Dienstleistungen beauftragen und Auftragsbestatigungen
prifen

f)  Verhandlungen mit Lieferanten und Dienstleistern fihren,
Vertragsbedingungen festlegen und dokumentieren und dabei Risiken und
Besonderheiten beim Einkauf im Ausland beachten

g)  Vertragserfillung, insbesondere Liefer- und Leistungstermine, iberwachen,
bei Verzug mahnen sowie Rechnungen und Lieferdokumente prifen

h)  Reklamationen unter Bericksichtigung der vertraglichen Verpflichtungen
bearbeiten




4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

4. Marketingmal3nahmen

Neu:

* Marktbeobachtung durchfiihren, Ergebnisse auswerten und Vorschlage fir
den Einsatz von Marketinginstrumenten ableiten

* Instrumente des Onlinemarketings berticksichtigen

e Verkaufsfordernde MalRnahmen fir alle unternehmensspezifischen
Vertriebskandle managen und Budgetvorgaben beachten

*  Weiterentwicklung und Optimierung des Onlineauftritts unterstitzen

Zeitlicher Umfang:

e 8 Wochen im 2. Teil der Ausbildung # grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.


Vorführender
Präsentationsnotizen
BBP: 4. Marketingmaßnahmen planen, durchführen, kontrollieren und steuern (8 Wo.)

Im Wesentlichen Inhalte aus alter BBP Marketing
Stärkere Akzentuierung der Marktbeobachtung
Managen (planen, durchführen, kontrollieren und steuern)
bisher 2. Jahr




4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

4

Marketingmalnahmen
planen, durchfihren,
kontrollieren und steuern

a)

b)

Informationen zu Zielgruppen, Absatzgebieten und Vertriebskanalen
anforderungsorientiert beschaffen und bewerten

Marktbeobachtung durchfiihren, Ergebnisse auswerten und Vorschlage fir
den Einsatz von Marketinginstrumenten auch unter Bericksichtigung von
Instrumenten des Onlinemarketings ableiten

Marktaktivitaten des Unternehmens mit denen von Wettbewerbern
vergleichen

verkaufsfordernde MaBnahmen fiir alle unternehmensspezifischen
Vertriebskanale planen, durchfiihren, kontrollieren und steuern und dabei
Budgetvorgaben bericksichtigen

erganzende waren- und kundenbezogene Dienstleistungen anbieten und
ihre Wirkung als Marketinginstrument bewerten

MarketingmaBnahmen hinsichtlich ihrer Zielsetzung reflektieren und
Verbesserungsvorschlage ableiten

die Weiterentwicklung und Optimierung des Onlineauftrittes unterstiitzen
kundenorientiert handeln, insbesondere Beziehungen zu Kunden und
Geschaftspartnern pflegen und MaBnahmen der Kundenbindung
durchfiihren




4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

5. Verkauf

Neu:
 Kundenkontakte herstellen
e Betriebliche Vertriebskandle kundenspezifisch nutzen

* Moglichkeiten von Onlinevertriebskanalen priifen sowie Verknipfungen und
Wechselwirkungen zwischen verschiedenen Vertriebskanalen darstellen

e Bertcksichtigung verkaufspsychologischer Aspekte

Zeitlicher Umfang:

e 14 Wochen im 1. Teil / 8 Wochen im 2. Teil der Ausbildung
## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.


Vorführender
Präsentationsnotizen
BBP: 5. Verkauf kundenorientiert planen und durchführen (22 Wo.)

Im Wesentlichen Inhalte aus alter BBP Kalkulation und Preisermittlung sowie BBP Verkauf und Kundenberatung
bisher teilweise 1. Jahr / im Wesentlichen 2. Jahr




4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

5

Verkauf kundenorientiert
planen und durchfiihren

f)
g)

h)

Anfragen bearbeiten, Preise ermitteln und angebotsspezifische
Kalkulationen durchfiihren

Auftrage bearbeiten und bestatigen sowie Rechnungen erstellen

durch eigenes Verhalten zur Kundenzufriedenheit und Kundenbindung
beitragen

Angebote unter Einhaltung von Geschafts-, Liefer- und
Zahlungsbedingungen erstellen

Zusammensetzung der Kundenstruktur ermitteln, Kundenkontakte
herstellen und pflegen

betriebliche Vertriebskandle kundenspezifisch nutzen

Moglichkeiten von Onlinevertriebskanalen priifen sowie Verknipfungen
und Wechselwirkungen zwischen verschiedenen Vertriebskanalen
darstellen

dem Kunden Handlungsméglichkeiten bei auftragsbezogenen Anderungen,
insbesondere bei Preisanderungen, aufzeigen

Beratungs- und Verkaufsgesprache kunden- und ergebnisorientiert unter
Berlicksichtigung verkaufspsychologischer Aspekte planen, durchfiihren
und nachbereiten

Vertrage abschlieRen

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




4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

6. Distribution

Neu:
e Moglichkeiten der Sendungsverfolgung nutzen

Zeitlicher Umfang:

e 6 Wochen im 2. Teil der Ausbildung

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.


Vorführender
Präsentationsnotizen
BBP: Distribution planen und steuern (6 Wo.)

Im Wesentlichen Inhalte aus alter BBP Warenversand
bisher 2. Jahr




4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

6

Distribution planen und
steuern

a)
b)

c)
d)

betrieblich genutzte Beférderungs- und Frachtarten auftragsbezogen
auswahlen sowie Transportkosten ermitteln

versandspezifische Anforderungen erfiillen, Auftrage abwickeln sowie
Versand- und Begleitdokumente erstellen

Liefertermine vereinbaren, Warenversand planen und veranlassen
Liefertermine kontrollieren und Moéglichkeiten der Sendungsverfolgung
nutzen

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

7. Kaufmannische Steuerung und Kontrolle

Im Wesentlichen unverandert.
Entfallen:
e Abschlussarbeiten vorbereiten

Zeitlicher Umfang:

e 12 Wochen im 2. Teil der Ausbildung

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.


Vorführender
Präsentationsnotizen
BBP: 7. Kaufmännische Steuerung und Kontrolle durchführen (12 Wo.)

Im Wesentlichen Inhalte aus alter BBP Buchen von Geschäftsvorfällen, BBP Kosten- und Leistungsrechnung, Controlling und BBP Zahlungsverkehr und Kredit
bisher 2./3. Jahr




4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

7 Kaufmannische Steuerungund [a)  Geschaftsvorgange unter Einhaltung betrieblicher und rechtlicher

Kontrolle durchfiihren Regelungen buchhalterisch einordnen, Belege erfassen und buchen

b)  Zahlungsvorgiange im Zusammenwirken mit Kreditinstituten, Dienstleistern,
Lieferanten und Kunden bearbeiten

c)  Auskinfte Gber Kunden, Lieferanten und Dienstleister einholen und
bewerten

d) aus dem Kauf- und Zahlungsverhalten MalRnahmen ableiten

e) Dbetriebliche Grundsatze der Kreditgewahrung anwenden und
Moglichkeiten der Risikoabsicherung nutzen

f) betriebliche Kosten-und-Leistungs-Rechnung anwenden, Kosten erfassen
und Uberwachen sowie betriebliche Leistungen bewerten und verrechnen

g) betriebliches Controlling als Informations- und Steuerungsinstrument
nutzen, Kennzahlen ermitteln und analysieren sowie Handlungsoptionen
ableiten

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

8. Arbeitsorganisation

Neu:

* Arbeitsprozesse im eigenen Arbeitsbereich reflektieren und Mallnahmen zur
Optimierung vorschlagen

* Elektronische Lernmedien nutzen

Neuer Schwerpunkt:

* Projektmanagement unterstlitzen und in Projekten mitarbeiten

Zeitlicher Umfang:

* 6 Wochen im 1. Teil / 4 Wochen (Projektmanagement) im 2. Teil
der Ausbildung # grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.


Vorführender
Präsentationsnotizen
BBP: Arbeitsorganisation projekt- und teamorientiert planen und steuern (10 Wo.)

Im Wesentlichen Inhalte aus alter BBP Teamarbeit, Kommunikation und Arbeitsorganisation (außer Projektmanagement)
bisher 1. Jahr




4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

8 Arbeitsorganisation projekt- [a)  eigene Arbeit unter Einsatz betrieblicher Arbeits- und Organisationsmittel
und teamorientiert planen systematisch planen, durchfiihren und kontrollieren
und steuern b)  Arbeitsprozesse im eigenen Arbeitsbereich reflektieren und MaBnahmen

zur Optimierung vorschlagen

c) Lern-und Arbeitstechniken sowie Methoden des selbstgesteuerten
Lernens anwenden und elektronische Lernmedien nutzen

d) Aufgabenim Team planen und bearbeiten sowie Ergebnisse abstimmen
und auswerten

e) Prasentationstechniken anwenden

f)  Vorbereitung, Planung, Uberwachung, Steuerung, Abschluss und
Dokumentation betrieblicher Projekte unterstiitzen

g) beider Umsetzung und Durchflihrung von betrieblichen Projekten
mitarbeiten

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



4. 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 abwickeln 24

warenbezogene Riickabwicklungsprozesse
organisieren und durchfiihren

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.


Vorführender
Präsentationsnotizen
BBP: 1. Warensortiment zusammenstellen und Dienstleistungen anbieten (16 Wo.)

Inhalte aus alter BBP Beschaffungsplanung (Bedarfsermittlung und Sortimentszusammenstellung) und BBP Warensortiment
Teilweise bisher im 2. Jahr zu vermitteln (insb. Beschaffungsplanung)




4. Betriebliche Ausbildungsinhalte — Ausbildungsrahmenplan

Warenbezogene Riuckabwicklungsprozesse

* Retourenprozesse aus Kundenreklamationen einleiten
e Waren aus Kundenretouren annehmen, prifen; weitere Verwendung klaren
* Retourengriinde analysieren und Mallnahmen ableiten

e Grinde fir Lieferantenretouren unterscheiden, weitere Verwendung der
Retourware und Ricksendemaoglichkeiten priifen

* Waren fir die Riicksendung prufen und versandfahig bereitstellen

* Warenbezogene Riickabwicklungsprozesse kaufmannisch umsetzen und
dokumentieren

e Zeitlicher Umfang: 4 Wochen # §rf.§srg':?zdflf?



Vorführender
Präsentationsnotizen
BBP: 1. Warensortiment zusammenstellen und Dienstleistungen anbieten (16 Wo.)

Inhalte aus alter BBP Beschaffungsplanung (Bedarfsermittlung und Sortimentszusammenstellung) und BBP Warensortiment
Teilweise bisher im 2. Jahr zu vermitteln (insb. Beschaffungsplanung)




4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

2 Warenbezogene a) Retourenprozesse aus Kundenreklamationen gemal betrieblichen

Rickabwicklungsprozesse Regelungen einleiten

organisieren und durchfiihren |b)  Waren aus Kundenretouren annehmen, priifen und ihre weitere
Verwendung klaren

c)  Retourengriinde analysieren und MalRnahmen ableiten

d) Grinde fir Lieferantenretouren unterscheiden, weitere Verwendung der
Retourware und Riicksendemaoglichkeiten priifen

e)  Waren fiir die Riicksendung priifen und versandfahig bereitstellen

f)  warenbezogene Riickabwicklungsprozesse kaufmannisch umsetzen und
dokumentieren

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



4. Betriebliche Ausbildungsinhalte — Ausbildungsrahmenplan

Fachrichtungsspezifische profilgebende FKF
in der Fachrichtung Auf3enhandel

Zeitliche Richtwerte in Wochen im
Lfd. Teil des

N, Ausbildungsberufsbildes 1. bis 15. 16. bis 36.
Monat Monat

N AuBenhandelsgeschafte abwickeln und 50
Auslandsmarkte bedienen

2 Internationale Berufskompetenzen anwenden 8

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.


Vorführender
Präsentationsnotizen
BBP: 1. Warensortiment zusammenstellen und Dienstleistungen anbieten (16 Wo.)

Inhalte aus alter BBP Beschaffungsplanung (Bedarfsermittlung und Sortimentszusammenstellung) und BBP Warensortiment
Teilweise bisher im 2. Jahr zu vermitteln (insb. Beschaffungsplanung)




4. Betriebliche Ausbildungsinhalte — Ausbildungsrahmenplan

Internationale Berufskompetenzen

* Bei Kommunikation, Kooperation und Geschaftsanbahnung staatenspezifische
Rahmenbedingungen und rechtliche Anforderungen beachten

e Gesprache situations- und adressatengerecht flihren und dabei kulturelle
Identitaten und Verhaltensweisen berlicksichtigen

* Bei Anbahnungen, Verhandlungen, Abschlissen und Erfillung von
AulRenhandelsvertragen miindlich und schriftlich in einer Fremdsprache
kommunizieren, insbesondere Informationen einholen

 Waren- und Frachtdokumente in einer Fremdsprache bearbeiten, prifen und

erstellen
## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.


Vorführender
Präsentationsnotizen
BBP: 1. Warensortiment zusammenstellen und Dienstleistungen anbieten (16 Wo.)

Inhalte aus alter BBP Beschaffungsplanung (Bedarfsermittlung und Sortimentszusammenstellung) und BBP Warensortiment
Teilweise bisher im 2. Jahr zu vermitteln (insb. Beschaffungsplanung)




4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

2 Internationale a) im Rahmen der internationalen Kommunikation, Kooperation und
Berufskompetenzen Geschaftsanbahnung staatenspezifische Rahmenbedingungen und
anwenden rechtliche Anforderungen beachten

b)  Gesprache situations- und adressatengerecht flihren und dabei kulturelle
Identitaten und Verhaltensweisen berlicksichtigen

c)  bei Anbahnungen, Verhandlungen, Abschliissen und Erfiillung von
AuflRenhandelsvertragen miindlich und schriftlich in einer Fremdsprache
kommunizieren, insbesondere Informationen einholen

d) Angebote, Annahmen, Auftragsbestatigungen und Handelsrechnungen
staatenspezifisch erstellen, bearbeiten und priifen

e)  Waren- und Frachtdokumente in einer Fremdsprache bearbeiten, prifen
und erstellen

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



4. 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 GrofB3- und AuBenhandels sowie esamten
2 Aufbau und Organisation des ¢
Ausbildungsbetriebes
3 Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit Ausbildung
4 Umweltschutz zu vermitteln
L 6
5 Kommunikation )
. Elektronische Geschaftsprozesse 10
(E-Business) abwickeln 8

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.


Vorführender
Präsentationsnotizen
BBP: 1. Warensortiment zusammenstellen und Dienstleistungen anbieten (16 Wo.)

Inhalte aus alter BBP Beschaffungsplanung (Bedarfsermittlung und Sortimentszusammenstellung) und BBP Warensortiment
Teilweise bisher im 2. Jahr zu vermitteln (insb. Beschaffungsplanung)




4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

Allgemeine (Standard-)Berufsbildpositionen

Neu:
e Chancen und Anforderungen des lebensbegleitenden Lernens

e Sinn und Zweck der Pravention in der gesetzlichen Unfallversicherung und
Praventionskultur

e Betriebliche Compliance

Weggefallen:

e Ziele und Instrumente der Personalfithrung und -entwicklung erklaren

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.


Vorführender
Präsentationsnotizen
Allg. Berufsbildpositionen (bisher BBP „1. Der Ausbildungsbetrieb“) neu: 

Berufsbildung sowie arbeits-, sozial- und tarifrechtliche Vorschriften
Bedeutung des Groß- und Außenhandels sowie Aufbau und Organisation des Ausbildungsbetriebes
Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit
Umweltschutz



4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

1 Berufsbildung sowie arbeits-, a) Rechte und Pflichten aus dem Ausbildungsvertrag feststellen und
sozial- und tarifrechtliche Aufgaben der Beteiligten im dualen System beschreiben
Vorschriften b)  den betrieblichen Ausbildungsplan mit der Ausbildungsordnung
(8 4 Absatz 5 Nummer 1) vergleichen und zu seiner Umsetzung beitragen

c) betriebliche und tarifliche Regelungen sowie arbeits- und sozialrechtliche
Bestimmungen erldutern, insbesondere wesentliche Inhalte und
Bestandteile eines Arbeitsvertrages darstellen

d) Positionen der eigenen Entgeltabrechnung erklaren

e) Mitbestimmungs- und Mitwirkungsrechte betriebsverfassungsrechtlicher
Organe des Ausbildungsbetriebes erklaren

f)  Chancen und Anforderungen des lebensbegleitenden Lernens fir die
berufliche und personliche Entwicklung begriinden und die eigenen
Kompetenzen weiterentwickeln

g) Ziele und Grundsatze des betrieblichen Personalwesens beschreiben

h)  Sinn und Zweck der Pravention und einer Praventionskultur auf Grundlage
der gesetzlichen Unfallversicherung beschreiben und diese
Praventionskultur auf die betriebliche Praxis tibertragen

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

2 Bedeutung des GroR- und a)  Aufgaben und Funktionen des Grol3- und AulRenhandels entlang der
AuRenhandels sowie Aufbau und Wertschopfungskette im Rahmen der Gesamtwirtschaft beschreiben
Organisation des b)  Zielsetzung und Tatigkeitsfelder des Ausbildungsbetriebes sowie seine
Ausbildungsbetriebes Stellung am Markt erldutern

c)  Geschaftsbeziehungen innerhalb und auRerhalb der Europaischen Union
darstellen

d)  Art und Rechtsform des Ausbildungsbetriebes darstellen

e) Aufbau und Aufgaben des Ausbildungsbetriebes erlautern

f) Beziehungen des Ausbildungsbetriebes und seiner Beschaftigten zu
Behorden, Wirtschaftsorganisationen und Gewerkschaften erlautern

g) Compliance, insbesondere MalRnahmen, Strukturen und Prozesse zur
Einhaltung rechtlicher Regelungen und betrieblicher Richtlinien beachten
und Abweichungen melden

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

3 Sicherheit und Gesundheitsschutz |a)  Gefahrdung von Sicherheit und Gesundheit am Arbeitsplatz feststellen und
bei der Arbeit Malnahmen zur Vermeidung der Gefahrdung ergreifen
b)  berufsbezogene Arbeitsschutz- und Unfallverhltungsvorschriften
anwenden
c) Verhaltensweisen bei Unféllen beschreiben sowie erste MaRnahmen
einleiten

d) Vorschriften des vorbeugenden Brandschutzes anwenden sowie
Verhaltensweisen bei Branden beschreiben und MaBnahmen zur
Brandbekampfung ergreifen

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

4 Umweltschutz Zur Vermeidung betriebsbedingter Umweltbelastungen im beruflichen
Einwirkungsbereich beitragen, insbesondere

a) mogliche Umweltbelastungen durch den Ausbildungsbetrieb und seinen
Beitrag zum Umweltschutz an Beispielen erklaren

b)  fir den Ausbildungsbetrieb geltende Regelungen des Umweltschutzes
anwenden

c)  Moglichkeiten der wirtschaftlichen und umweltschonenden Energie- und
Materialverwendung nutzen

d) Abfille vermeiden sowie Stoffe und Materialien einer umweltschonenden
Entsorgung zufiihren

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.



4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

5. Kommunikation

Neu:

» Effizient, ressourcenschonend und adressatengerecht kommunizieren sowie
Ergebnisse dokumentieren

* Intern und extern situations- und zielorientiert unter Berlicksichtigung von
Wertschatzung, Vertrauen, Respekt und gesellschaftlicher Vielfalt
kommunizieren

Zeitlicher Umfang:

6 Wochen im 1. Teil / 4 Wochen im 2. Teil der Ausbildung

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.


Vorführender
Präsentationsnotizen
BBP: Kommunikation (10 Wo.)

Im Wesentlichen Inhalte aus alter BBP Teamarbeit, Kommunikation und Arbeitsorganisation, BBP Verkauf und Kundenberatung sowie BBP Anwenden einer Fremdsprache bei Fachaufgaben bisher 1./2./3. Jahr





4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

5 Kommunikation a) inderinternen und externen Zusammenarbeit situations- und
zielorientiert unter Beriicksichtigung von Wertschatzung, Vertrauen,
Respekt und gesellschaftlicher Vielfalt kommunizieren

b) effizient, ressourcenschonend und adressatengerecht, auch unter Nutzung
digitaler Medien, kommunizieren sowie Ergebnisse dokumentieren

c) fremdsprachige Fachbegriffe verwenden

d) fremdsprachige Informationen nutzen

e)  Auskinfte in einer Fremdsprache erteilen

f) Ursachen von Konflikten und Kommunikationsstérungen erkennen und
Moglichkeiten der Konfliktlésung anwenden

&, BGA

Partner im Wettbewerb.



4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

6. Elektronische Geschaftsprozesse

Neu:

e E-Business-Systeme zur Ressourcenplanung und Verwaltung von
Kundenbeziehungen in Geschaftsprozessen anwenden und Ziele, Funktionen
und Schnittstellen dieser Systeme darstellen

e Rechtliche Regelungen und betriebliche Vorgaben zum Datenschutz und zur
IT-Sicherheit einhalten

Zeitlicher Umfang:

e 10 Wochen im 1. Teil / 8 Wochen im 2. Teil der Ausbildung

## grosshandeln

Ausbildung mit Zukunft.


Vorführender
Präsentationsnotizen
BBP: Elektronische Geschäftsprozesse (E-Business) (18 Wo.)

Neue BBP, aber teilweise Inhalte aus alten BBP Waren- und Datenfluss, BBP Informations- und Kommunikationssysteme sowie BBP Warenwirtschaftssystem (FR Großhandel)
Bisher 1. Jahr und 3. Jahr (Warenwirtschaftssystem)






4. Betriebliche Ausbildungsinhalte | Fachrichtungsiibergreifend

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

6 Elektronische Geschaftsprozesse |a)  E-Business-Systeme zur Ressourcenplanung und Verwaltung von

(E-Business) Kundenbeziehungen in den Geschaftsprozessen anwenden und Ziele,
Funktionen und Schnittstellen dieser Systeme darstellen

b) Zusammenhange zwischen Daten- und Warenfluss bei betrieblichen
Prozessen herstellen und bericksichtigen

c) externe und interne elektronische Informations- und
Kommunikationsquellen aus E-Business-Systemen fiir die
Informationsbeschaffung auswahlen und bei betrieblichen Prozessen
nutzen sowie Standardsoftware und betriebsspezifische Software
anwenden

d) Daten und Informationen, insbesondere im Zusammenhang mit
Stammdatenmanagement, beschaffen, erfassen, vervollstandigen, sichern
und pflegen

e) rechtliche Regelungen und betriebliche Vorgaben zum Datenschutz und
zur IT-Sicherheit einhalten

f) Daten aus dem Warenwirtschaftssystem analysieren und Ergebnisse zur
Steuerung des Warenflusses nutzen

g) Kennzahlen mit elektronischen Anwendungen ermitteln




S

8



Ein attraktives Berufsbild fiir Menschen mit
Schlisselfunktion im GroRR- und Auf3enhandel

* Evolutiondre Weiterentwicklung des Berufsbildes

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

Eingangsqualifikation
— fur den Ausbildungsbetrieb: Qualitat der Ausbilder und Ausbildung

e Branchenvielfalt und Aufgabenvielfalt ist abzudecken (Ausbildungsbreite)

e Schlisselfaktor im GroRR- und AuRenhandel 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,
AulRenhandel, Dienstleistungen (BGA) e.V.
Am Weidendamm 1A, 10117 Berlin

Tel.: 030 590099540

E-Mail: grosshandeln@bga.de

O BGA  # grosshandeln

Partner im Wettbewerb, Ausbildung mit Zukunft.



Chat-Fragerunde

Stellen Sie jetzt lhre Fragen
in den Chat! Unsere
Expertinnen und Experten
geben lhnen gerne
ausfuhrliche Antworten!




Kaufmann und Kauffrau fiir GroR-
und AuBenhandelsmanagement:

Die neue Prifungsstruktur

Dusseldorf, 08.06.2020

Diisseldorf I} .
=+ Gemeinsam



W Diisseldorf Ubersicht betriebliche Ausbildung

Ubersicht betriebliche Ausbildung

= Warensortiment (T1)

FR GroRhandel FR AuBenhandel

= Beschaffungslogistik

= Einkauf von Waren und Dienstleistungen (T1) L AuRenhandels-
Lagerlogistik geschfte

= Marketingmaflhahmen

= Verkauf (T1) Rickabwicklungs- Internationale

= Distribution prozesse Berufskompetenzen

= Kaufmannische Steuerung und Kontrolle T1 Integrative Kompetenzen (inklusive

elektr. Geschéaftsprozesse)

Projekt- und teamorientiertes Arbeiten (T1)



m Disseldorf Zeitlicher Aufbau im Hinblick auf die Abschlussprifungen

Monat 1- 15 » GAP 1 Monat 16-36 » GAP 2

Organisation und Steuerung von Grol3- bzw.
AuRenhandelsgeschéaften

+ Handelsspezifische Beschaffungslogistik planen

Organisation Warensortiment/Dienstleistungen

+  Warensortiment zusammenstellen und und steuern
Dienstleistungen anbieten + MarketingmafRnahmen planen, durchfuhren,
+ Einkauf von Waren und Dienstleistungen kontrollieren und steuern
marktorientiert planen, organisieren und * Distribution planen und steuern
durchfuhren + Kaufmannische Steuerung und Kontrolle
+  Verkauf kundenorientiert planen und durchfihren durchfithren +
+ Arbeitsorganisation projekt- und teamorientiert +  FR GroRhandel (28 Wochen) oder
planen und steuern *« FR AuBenhandel (28 Wochen)

Integrativ zu vermittelnde Kompetenzen

«  Berufsbildung sowie arbeits-, sozial- und tarifrechtliche Vorschriften
+ Bedeutung des Grol3- und Aulenhandels sowie Aufbau und Organisation des Ausbildungsbetriebes
+  Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit, Umweltschutz

*  Kommunikation
+ Elektronische Geschaftsprozesse (E-Business)



m Disseldorf Was ist die gestreckte Abschlussprifung?

=  Die gestreckte Abschlussprifung ist seit 2005 als regulare/maogliche
Prifungsvariante im BBIG vorgesehen.

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

= Die bisherige Zwischenprifung entféllt, Teil 1 zahlt bereits fir die Endnote

= Die Teil 1-Prifung kann flr sich genommen nicht bestanden® oder nicht
bestanden“ werden. Erzielte Leistungen bleiben bestehen.

=  Das endgultige Prufungsergebnis wird erst nach Beendigung von Teil 2 festgestellt.
Uber die in Teil 1 erbrachten Leistungen erhalt der Prufling eine schriftliche
Bescheinigung (§5 BBIG).



W s e Prufungsbereiche im Uberblick

Teil 1
der gestreckten
Abschlussprufung

Teil 2
der gestreckten
Abschlussprufung

Organisieren des
Warensortiments und von
Dienstleistungen

Kaufmannische Steuerung
von Geschaftsprozessen

Prozessorientierte
Organisation von
GroBhandelsgeschaften

Wirtschafts- und
Sozialkunde

Fachgesprach zu einer
betrieblichen Fachaufgabe
im GrolBhandel

90 Min.

60 Min.

120 Min.

60 Min.

30 Min.

Schriftliche Priifung

Schriftliche Prifung

Schriftliche Prifung

Schriftliche Prifung

Fallbezogenes Fachgesprach

_ Prufungsbereich Prifungsinstrument Gewichtung

25%

15%

30%

10%

20%



m DR Abschlussprifung Teil 1

Organisieren des Warensortiments und von Dienstleistungen

* Schriftliche Priiffung  [RallielfeSVy-Clyb
e 90 Minuten 1. Bedarfe und Absatzchancen ermitteln, Informationen liber Waren und Dienstleistungen

«  Gewichtung: 25% ei-nholen_ 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 Auftrage 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



m DU B1AtF Abschlussprifung Teil 2 (mundliche Abschlussprifung)

Fachgesprach zu einer betrieblichen Fachaufgabe im GroRhandel

Fallbezogenes Anforderungen:
Fachgesprach 1. Berufstypische Aufgabenstellungen erfassen

(0 [V T 2. Probleme und Dienstleistungen erortern
: 3. Losungswege entwickeln und begriinden
Gewichtung: 20% - . . . .
4. Geschaftsgesprache kunden-, service- und prozessorientiert fiuhren und auswerten
und dabei Waren-, Dienstleistungs- und Fachkenntnisse einbeziehen
5. Praxisbezogene Aufgaben unter Berlcksichtigung wirtschaftlicher und okologischer
Zusammenhange und unter Beachtung rechtlicher Zusammenhange planen,
durchfiihren, steuern und auswerten.

Durchfihrungszeitpunkt:

Am Ende der
Berufsausbildung



m DRSS LIo7f Abschlussprifung Teil 2 (mindliche Abschlussprifung)

Hinweise zur Vorbereitung auf das fallbezogene Fachgesprach

Moglichkeit A Moglichkeit B

Der Prifling hat eine von zwei praxisbezogenen Der Priifling hat im Ausbildungsbetrieb zwei praxisbezogene
Fachaufgaben zu bearbeiten, die ihm der Priufungsausschuss  Fachaufgaben zu bearbeiten, die der Ausbildungsbetrieb
(aus zwei unterschiedlichen Gebieten) zur Wahl stellt. (aus zwei unterschiedlichen Gebieten) festlegt.
Vorbereitungszeit: 15 Minuten Zu jeder Fachaufgabe ist ein dreiseitiger Report zu erstellen

und dem Priifungsausschuss zuzuleiten.

Der Priifungsausschuss wahlt eine Fachaufgabe aus und
- Von Verbdnden empfohlene Variante - entwickelt ausgehend davon das Fachgesprach.

Bewertet wird nur die Leistung, die der Prufling im fallbezogenen Fachgesprach erbringt. Die Durchfuhrung

der praxisbezogenen Fachaufgabe und der Report werden nicht bewertet!



W Diisseldorf Bestehensregelung

Die Priifung ist bestanden, wenn:

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

Im Ergebnis von Teil 2 der Abschlussprufung mindestens ,,ausreichend”

In mindestens drei Prifungsbereichen von Teil 2 der Abschlussprafung mindestens
,ausreichend”

In keinem Prifungsbereich von Teil 2 mit ,,ungentgend”



W Disseldorf Beispiel Bestehensregelung 1

. Prifungsbereich Gewichtung Bestehensregelung

I[=/l8 Organisieren des 25%
Warensortiments und von 0 -
Dienstleistungen

Kaufmannische Steuerung 60 15% 9 Kein ungeniigend
von Geschaftsprozessen
Prozessorientierte 80 30% Lsiee el .m|ndestens Qesamt:

feati ausreichend mindestens
Organisation von 24 .

. ausreichend
GrolRhandelsgeschaften , , ,
drei Bereiche mindestens

Wirtschafts- und Sozialkunde 40 10% 4 ausreichend
Fachgesprach zu einer 70 20%
betrieblichen Fachaufgabe 14
im GrofShandel

- Gesamtergebnis 100% 51 bestanden!



m Disseldorf Beispiel Bestehensregelung 2

. Prifungsbereich Gewichtung - Bestehensregelung

1115 Organisieren des 25%
Warensortiments und von 16 -
Dienstleistungen

Kaufmannische Steuerung 60 15% 9 Kein ungenugend
von Geschaftsprozessen
.. i G t:

Prozessorientierte 30 30% e zase mlndestens . esam
@) isati ausreichend mindestens

rganisation von 9 usreichend
GroRhandelsgeschaften , , ,

drei Bereiche mindestens

Wirtschafts- und Sozialkunde 50 10% 5 ausreichend
Fachgesprach zu einer 50 20%
betrieblichen Fachaufgabe 10

im GroRhandel
- Gesamtergebnis 100% 49 Nicht bestanden!



Chat-Fragerunde

Stellen Sie jetzt lhre Fragen
in den Chat! Unsere
Expertinnen und Experten
geben lhnen gerne
ausfuhrliche Antworten!




Vorstellung des neuen KMK-Rahmenlehrplans

Ruth Peuckmann, Joseph-DuMont-Berufskolleg Koln
Vertreterin NRW im Rahmenlehrplanausschuss



Agenda

- Ausloser fur die Neuordnung

- Herausforderungen bei der Lehrplanarbeit
- Uberblick iiber die Lernfelder

- Einige Lernfelder im Detail

- Fazit



Ausloser fur die Neuordnung

Prozess- und
Serviceorientierung

Projektmanagement Digitalisierung



L.

Einkauf Lager/Logistik

Die Kernprozesse im GH/AH
sind gleich geblieben!

Das WIE wird sich verandern!



L.

Einkauf Lager/Logistik

Rahmenlehrplan
=> Evolution statt Revolution



Herausforderungen bei der Lehrplanarbeit

- Inhaltliche Abstimmung mit den Sachverstandigen in der
Erarbeitungsphase

- Differenzierte Unterrichtung der Fachrichtungen GroBhandel und
AuBenhandel

- Prifauftrag: gemeinsame Beschulung mit Kaufleuten E-Commerce

- Beriicksichtigung digitaler Kompetenzen im Rahmenlehrplan



Uberblick

liber die Lernfelder



RLP 2020

RLP 2006



Lernfeld 2 80UE Lernfeld 4 80UE
Auftrage kundenorientiert Wertestréme erfassen
bearbeiten und dokumentieren

Lernfeld 3 80UE
Beschaffungsprozesse

Lernfeld 1 80UE
Das Unternehmen prasentieren

und die eigene Rolle durchfiihren
mitgestalten
Lernfeld 2 SOUE Lernfeld 4 80UE
ernte ..
.. L Geschaftsprozesse als
Auftrage kundenorientiert "p
bearbeiten Wertestrome erfassen,
dokumentieren und auswerten
Lernfeld 1 80UE Lernfeld 3 80UE
Den Ausbildungsbetrieb als GroR- Beschaffungsprozesse planen,
und AuBenhandelsunternehmen steuern und durchfiihren

prasentieren



Lernfeld 8 80UE

Lernfeld 6 60UE Wertestréme
Ein Marketingkonzept auswerten
entwickeln

Lernfeld 5 60UE Lernfeld 7 40UE Lernfeld 9 40UE
Kaufvertrage erfillen AulRenhandelsgeschafte Geschaftsprozesse mit
anbahnen digitalen Werkzeugen
unterstitzen
LF 11,12
LF 10
Lernfeld 8 80UE
Lernfeld 6 80UE Preispolitische MaRnahmen
Logistische Prozesse planen, erfolgsorientiert vorbereiten und

steuern und kontrollieren steuern

Lernfeld 5 60UE
Personalwir tliche
Aufgaben en

Lernfeld 7 40UE
Gesamtwirtschaftlich
und AuBenhandels-u

e auf das GroR-
en analysieren



Lernfeld 13 80UE
Lernfeld 11

Ein Projekt im
80UE Lernfeld 12 4OU_E GroRBhandel planen und
Waren lagern Warentransporte abwickeln durchfiihren
[ J o o o
FR GroBhandel

Lernfeld 10 80UE
Kosten- und Lernfeld 11 80UE
Leistungsrechnung
durchfihren

Internagionale Warentransporte abwickeln Lernfeld 13
Ein Projektim
AuBenhandel planen urd
durchfiihren

LF 8

LF 6

Lernfeld 12 80UE

AuRenhandelsgeschifte abwickeln und finanzieren
LF 2

Lernfeld 9

UE

, durchfiihren und kontrollieren

ernfeld 11 80UE
Unternehmensergebnisse
aufbereiten, beweften und nutzen

[ ] o o
- '
Lernfeld 10 UUUE Lernfeld 12 40Ut
Finanzierung eidungen

Berufsorientierte Projekte fir
treffen

den GroR- und AuRenhandel
durchfiihren



Lernfeldtableau

Das Unternehmen prasentieren und die eigene Rolle

mitgestalten 80

Auftrage kundenorientiert bearbeiten 80
Beschaffungsprozesse durchfiihren 80

Wertestrome erfassen und dokumentieren 80

Kaufvertrage erfiillen 60
Ein Marketingkonzept entwickeln 60
AuBenhandelsgeschafte anbahnen 40
Wertestrome auswerten 80
Geschaftsprozesse mit digitalen Werkzeugen unterstiitzen 40
Summe 320 280




Lernfeldtableau

# Lernfelder

Kosten- und Leistungsrechnung durchfihren

3. Ausbildungsjahr

GH

80

AH

80

Waren lagern 80
Warentransporte abwickeln 40
Ein Projekt im GroBhandel planen und durchfiihren 80

Fachrichtung AuRenhandel

Internationale Warentransporte abwickeln 80
Aullenhandelsgeschafte abwickeln und finanzieren 80
Ein Projekt im AuRenhandel planen und durchfiihren 40
Summe 280 280
Gesamt 880 880




- Lernfelder \



Ausloser fur die Neuordnung

Prozess- und
Serviceorientierung

Projektmanagement Digitalisierung



Lernfeld 2

,Auftrage kundenorientiert bearbeiten”

o, L
@
Sy

Bsp.: Lernsituation , Fiihren von Beratungs- und
Verkaufsgesprachen”

Hinweis auf Serviceangebote und Erganzungsartikel

Einbindung von Dienstleistungs- und Finanzierungsangeboten
Kundenorientierung als Leitbild
Stammdatenmanagement

Nutzung digitaler Medien



Lernfeld 9

,Geschaftsprozesse mit digitalen Werkzeugen unterstutzen’

(

e Digitale Werkzeuge zur Unterstitzung der Prozesse entlang der
Wertschopfungskette, Enterprise-Resource-Planning

e Datenaustausch mit Lieferern, Dienstleistern, Kundschaft

e Auswahl elektronischer Instrumente zur Kundengewinnung und
-betreuung, Customer Relation Management

e Datenanalyse, Datenschutz, Datensicherheit

e Bereitstellung von Daten, z. B. zu digitalen Formen der Zusammenarbeit



Lernfeld 9

Warum ein eigenes Lernfeld , Digitalisierung“?
Digitalisierung als ein Ausléser fiir den neuen Rahmenlehrplan

Nutzung digitaler Werkzeuge entlang der gesamten Lieferkette
(E-Business) im Vordergrund des neuen Berufes

Erwerb von Kompetenzen zum Einsatz digitaler
Werkzeuge ist integraler Bestandteil aller
Lernfelder!



Lernfeld 13

,Ein Projekt im GH/AH planen und durchfiihren”

J immanent: Prozessorientierung

e  team- und projektorientiertes Arbeiten

. Projektmanagement

J Dokumentation von Projektsitzungen, digitale Bereitstellung von
Ergebnissen






Chat-Fragerunde

Stellen Sie jetzt lhre Fragen
in den Chat! Unsere
Expertinnen und Experten
geben lhnen gerne
ausfuhrliche Antworten!




' Vielen Dank fur lhre
J Aufmerksamkeit!



6 WIGADH

IHR ARBEITGEBERVERBAND

lhr Ansprechpartner fiur Ruckfragen:

Christoph Sochart
0211-66908-12
sochart@unternehmerschaft.de
www.wigadi.de
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