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Vorwort

Im Rahmen ihrer Ausbildung zum/zur Industriekaufmann/-frau mussen sich die
Auszubildenden orientieren und ihre neue Rolle als Lernende und gleichzeitig Mit-
arbeitende selbstverantwortlich wahrnehmen und aktiv mitgestalten. Hierzu ist es
notwendig, sich mit den relevanten rechtlichen Hintergriinden auseinanderzusetzen,
aber auch den eigenen Ausbildungsbetrieb und dessen Tatigkeiten, Abldufe und
Strukturen zu erkunden. So gelingt es, die eigene Rolle und das eigene Handeln zu
den Anforderungen und Erwartungen eines Wirtschaftsunternehmens in Bezug zu
setzen. Dies ist eine wichtige Voraussetzung fiir eine erfolgreiche Ausbildung in der
Balance von Individualitdt und Funktionalitdt. Dieses Buch liefert die hierzu not-
wendigen Informationen als Wissensbestdnde, jedoch ebenso die relevanten Im-
pulse und Fragen zur kritisch-konstruktiven Auseinandersetzung auf diesem Gebiet.

Weiterhin dient das Werk als Einfiihrung in wirtschaftliches Handeln und in die
Denkweisen der Betriebswirtschaftslehre. Im Sinne eines spiralcurricularen Vorgehens
bildet es die Basis fiir das Verstandnis aller weiteren Lernfelder des Ausbildungsberufs.

Das Buch ist geeignet fiir

= Schiler/-innen und Auszubildende’ sowie Lehrkréfte und Dozierende im Ausbil-
dungsberuf Industriekaufmann/-frau,

= Dozierende und Praktiker/-innen in der innerbetrieblichen Ausbildung (alle kauf-
maéannischen Berufe),

= Lernende und Lehrende an beruflichen Gymnasien, Fort- und Weiterbildungs-
einrichtungen sowie Hochschulen im Rahmen von wirtschaftswissenschaftlichen
Bachelorstudiengangen.

Konsequent lernfeldorientiert

Das Buch deckt das Lernfeld 1 ,,Das Unternehmen vorstellen und die eigene Rolle
mitgestalten” des Rahmenlehrplans fiir den Ausbildungsberuf Industriekaufmann/
-frau vom 15.12.2023 sowie zugehdrige Priifungsinhalte ab.

Neues Konzept und Aufbau

Der Aufbau folgt einem besonderen didaktischen Konzept, das vor allem selbst-
gesteuertes und selbstorganisiertes Lernen im lernfeldorientierten Unterricht
ermoglicht; Lehrkrafte und Dozierende treten hierbei in den Hintergrund bzw. mo-
derieren und gestalten den Lernprozess.

Der erste Teil des Buches ist als Informationsband gestaltet:

= Jedes Kapitel beginnt mit einem situativen Praxisfall, der eine realistische und ftr
das Kapitel zentrale Problemstellung mit Fragen aus der Unternehmensperspek-
tive beinhaltet.

= Innerhalb des Kapitels werden die zur Lésung des Praxisfalls notwendigen Infor-
mationen (Inhalte, Techniken und Begriffe) systematisch dargestellt und mit ihrer
Hilfe wird der Praxisfall gelost.

1 Dieses Buch verwendet, wann immer es moglich ist, geschlechtsneutrale Formulierungen. Wenn dies
aus Griinden der Lesbarkeit nicht umgesetzt wurde, sind dennoch stets alle Geschlechter gemeint.
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= Grafische Darstellungen, Tabellen, Strukturiibersichten, weitere Beispiele und
Hervorhebungen des Wesentlichen (,, Merke") unterstiitzen den Wissensaufbau.

= Am Ende jedes Kapitels steht eine Zusammenfassung der wichtigsten Aspekte.
Zudem werden Aufgaben in zwei Schwierigkeitsstufen (repetitiv und komplex)
angeboten, um eine tiefergehende Auseinandersetzung mit den einzelnen Themen
zu ermdglichen.

Eine Besonderheit stellt Kapitel 10 dar. Hier werden die im Rahmenlehrplan fir das
Lernfeld vorgesehenen iiberfachlichen Kompetenzen dargestellt, indem methodi-
sche und kommunikative Aspekte einbezogen werden. Da Beziige zu mehreren
fachlichen Themen und Buchkapiteln bestehen und/oder im Unterricht hergestellt
werden kdnnen, erfolgt eine kompakte Darstellung am Ende des Informationsban-
des. Empfohlene Beziige werden bei den jeweiligen Fachinhalten in Form eines kur-
zen Verweises hergestellt, z.B.:

10 M:

Lebenslanges
Lernen

Die tberfachlichen Kompetenzen sind iberblickartig dargestellt, wobei Vollstandig-
keit hier weder moglich noch sinnvoll ist. Sie laden zur individuellen Befassung,
weitergehenden Recherche und regelméBigen Aktualisierung ein.

Im zweiten Teil des Buches befindet sich zu jedem Kapitel mindestens eine Lern-
situation. Diese besteht aus einer kurzen Darstellung eines Modellunternehmens,
einer konkreten Situation, verschiedenen ergdnzenden Materialien sowie Arbeits-
auftrdgen zur Bearbeitung. Die Lernsituationen sollten mithilfe der Informationen
des jeweiligen Kapitels in 60 bis 90 Minuten allein oder vorzugsweise im Team zu
bearbeiten sein. Die Lernsituationen orientieren sich etwa am Schwierigkeitsgrad
der Abschlusspriifung fur Industriekaufleute.

Praxistest bestanden

Die Inhalte und Lernsituationen sind sorgfaltig ausgewahlt und erfolgreich in Lehr-
und Lernpraxis an beruflichen Ausbildungseinrichtungen getestet worden.

lhr Feedback ist uns wichtig

Wenn Sie mithelfen méchten, dieses Buch fiir die kommenden Auflagen zu verbes-
sern, schreiben Sie den Autoren direkt oder uns im Verlag unter
lektorat@europa-lehrmittel.de. Ihre Hinweise und Verbesserungsvorschlage neh-
men wir gern auf.

Haan, Sommer 2024 Autoren und Verlag

LF 1
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€3 PRAXISFALL

1 Sich auf die Berufsausbildung

vorbereiten

Praxisfall

Fritz Riedel hatte sich bereits wéhrend
seiner letzten Jahre auf einem Hamburger
Gymnasium Gedanken tber seine beruf-
liche Zukunft gemacht. Sollte er ein Stu-
dium aufnehmen — wie so viele aus seinem
Jahrgang? Ist ein freiwilliges soziales oder
Okologisches Jahr eine sinnvolle Moglichkeit, bevor es , richtig" losgeht? Oder
sollte er erstmal eine Zeit lang ins Ausland gehen — reisen, arbeiten und etwas
Abstand bekommen?

Bei einer Messe zur Berufsorientierung informierte er sich ausgiebig tiber die
verschiedenen Moglichkeiten des Berufseinstiegs. Die Ausbildung zum/zur
Industriekaufmann/-frau weckte bei ihm besonderes Interesse. Der Beruf
verspricht interessante Einblicke in viele kaufménnische Felder vom Einkauf
Uber die Produktion bis zum Verkauf; die spateren Einsatzmoglichkeiten sind
entsprechend vielféltig und nicht zu eng auf eine bestimmte Branche oder
Tatigkeit ausgerichtet; zudem sind attraktive Weiterbildungsmoglichkeiten
in Richtung Fachwirt, Betriebswirt und Bachelor gegeben. Die Dauer der
Ausbildung betrdgt 3 Jahre, jedoch kénnen Abiturienten wie Fritz bei guten
Leistungen bereits nach 2,5 Jahren die Prifung absolvieren.

Fritz Riedel schickte seine Bewerbungs-
unterlagen an mehrere Unternehmen,
absolvierte Tests und Auswahlgesprache.
Sein personlicher Favorit war friihzeitig die
: Woodstock GmbH, ein kleiner Hersteller
e EONAUNE g § von Massivholzmébeln im Norden Ham-
Stodium . burgs. Umso gliicklicher war Fritz dann,

' ' als er mitten in den Abiturvorbereitungen
die Zusage des Unternehmens erhielt.

Nachdem die schriftlichen Abiturpriifungen absolviert waren, mischte sich die
Freude Uber die Zusage jedoch mit ersten Zweifeln. Sollte ich als Abiturient
nicht doch besser gleich studieren? Was erwartet mich als Neuling im Betrieb?
Und méchte ich nach 12 oder 13 Schuljahren wirklich weiter zur (Berufs-)
Schule gehen? Der Berufsausbildungsvertrag ist gerade per Post eingetroffen,
aber Fritz mag ihn noch nicht unterschreiben und zurticksenden ...

10 Das Unternehmen vorstellen und die eigene Rolle mitgestalten
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Versetzen Sie sich in die Zeit vor Beginn Ihrer eigenen Berufsorientierung und
der Wahl des Ausbildungsberufs zurtick.

1. Welche Uberlegungen spiel(t)en bei der Entscheidung fiir eine Ausbildung
zum/zur Industriekaufmann/-frau eine Rolle? Vergleichen Sie lhre Gedanken
mit denen von Fritz Riedel.

2. Welche Informationen zur bevorstehenden Ausbildung sollte man bereits
vorher haben? Wie sollte sich Fritz auf den Beginn seiner Ausbildung vorbereiten?

3. Welche Regelungen werden im Berufsausbildungsvertrag getroffen?
Wozu dienen die zahlreichen Rechte und Pflichten wahrend der
Ausbildung?

B Berufsbild Industriekaufmann/-frau

Tatigkeiten von Industriekaufleuten

Der Beruf Industriekaufmann/-frau hat eine lange Tradition seit 1936 und steht auf
der Rangliste der Ausbildungsberufe nach Neuabschliissen in Deutschland regel-
méRig unter den Top 10.

Doch nur selten findet man Stellenanzeigen im Internet oder auch klassisch in
Zeitungen bzw. Zeitschriften mit der ausdriicklichen Suche nach Industriekaufleuten.
Bedeutet dies, dass der Beruf inzwischen weniger gefragt ist bzw. dass es kaum
offene Stellen fiir gelernte Industriekaufleute gibt?

Im Gegenteil! Industriekaufleute sind seit vielen Jahren auf dem Arbeitsmarkt sehr
gefragt. Dies liegt vor allem daran, dass durch die Breite und Hochwertigkeit der
Ausbildung die Einsatzmoglichkeiten zahlreich und vielféltig sind.

Industriekaufleute begleiten und steuern die kaufmannischen und verwaltenden
Prozesse in Unternehmen. Sie arbeiten im Beschaffungswesen, im Lager, in der
Produktion, im Vertrieb, im Rechnungswesen, im Personalwesen sowie in weiteren
unternehmensspezifischen Abteilungen; ihre Tatigkeiten sind weder auf bestimmte
Funktionen noch auf spezielle Branchen beschrdnkt. Als Generalisten sind sie die
Allrounder im kaufmannischen Bereich. Insofern kénnen sie flexibel nach kurzer
Einarbeitung nahezu jede kaufménnische Tatigkeit tibernehmen.

ye==5 Die Téatigkeiten der Industriekaufleute liegen zwar

G & | : meist auf Sachbearbeitungsebene, das heifit es tiber-
=Rl i' wiegen eher ausfilhrende Arbeiten im operativen
a Bereich. Nach einigen Jahren Berufserfahrung werden
. Industriekaufleute jedoch hédufig bereits mit hoher-
wertigen Aufgaben betraut, teils sogar mit Fihrungs-
- — verantwortung. Obwohl fiir die Ausbildung rein recht-

a2
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lich kein bestimmter Schulabschluss vorgeschrieben ist, verfligt die Uberwiegende
Mehrheit der Auszubildenden (und spéteren Arbeitskréfte) tiber die Hochschulreife,
ein nicht geringer Teil iber den mittleren Schulabschluss. Diese Einstellungspraxis
der Betriebe hat dazu gefiihrt, dass es sich um einen typischen Abiturientenberuf
handelt.

Zukunftschancen, Verdienst und Weiterbildung
von Industriekaufleuten

Der Beruf Industriekaufmann/-frau gilt als zukunfts-
fahiger Beruf, trotz bereits bestehender und zukinfti-
ger Moglichkeiten der kiinstlichen Intelligenz, ein-
zelne Téatigkeiten zu Ubernehmen. Der Beruf wird von
88 Prozent der Industriekaufleute weiterempfohlen;
das Einstiegsgehalt liegt im Mittel bei 2.500 EUR
brutto im Monat, mit zehn Jahren Berufserfahrung
steigt das Gehalt auf 3.110 EUR brutto’.

Der Beruf gilt entsprechend als besonders gut an-

schlussfahig fiir die Weiterbildung. Mit vorhandener q‘“\tl.ﬂluf"(?‘
Hochschulreife besteht die Moglichkeit eines nach- ,,véﬁ ' &
folgenden (Wirtschafts-)Studiums; hier lasst sich auf- = ‘t‘

grund des unternehmenspraktischen Hintergrunds ' L\\//
das neu erlernte theoretische Wissen gut verkniipfen. 5 J': “‘:‘4—-..__

Ohne Hochschulreife kommen unter anderem die
Fortbildungen zu verschiedenen Fach- und Betriebswirten infrage sowie zahlreiche
innerbetriebliche und betrieblich unterstiitzte Wege.

Ausbildungsberuf Industriekaufmann/-frau

Staatliche Anerkennung

Der Beruf Industriekaufmann/-frau gehort zu den staatlich anerkannten Ausbildungs-
berufen in Deutschland. Eine Rechtsverordnung als Ausbildungsordnung im Sinne
des Berufsbildungsgesetzes (BBiG) regelt vor allem

= Gegenstand,

= Dauer,

= Gliederung und

= Abschlusspriifung

der Berufsausbildung.?

1 Vgl. Lohnspiegel.de-Studie der Hans Bockler Stiftung vom Mérz 2022.
2 Verordnung tber die Berufsausbildung zum Industriekaufmann und zur Industriekauffrau vom 12.03.2024,
verdffentlicht im Bundesgesetzblatt Nr. 94/2024; giiltig seit dem Ausbildungsjahrgang/-beginn 2024.
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In der Verordnung ist flir diesen Beruf unter anderem geregelt, dass mindestens
bestimmte im Ausbildungsrahmenplan (Anlage zur Verordnung) genannte Fertig-
keiten, Kenntnisse und Fahigkeiten zu vermitteln sind, um die berufliche Hand-
lungsfahigkeit zu erlangen. Diese sind berufsprofilgebend (spezifisch fur diesen
Beruf) oder integrativ (auch fiir andere Berufe gultig) zu vermitteln. Die Dauer der
Berufsausbildung betrdgt grundsétzlich drei Jahre'. Die Betriebe als Ausbildende
erstellen fiir jeden Auszubildenden einen konkreten Ausbildungsplan, der sich am
Ausbildungsrahmenplan orientiert.

Etwa in der Mitte der Ausbildung beginnt die Pri-
!p I R IU ’F, U | N G I fung. Die gestreckte Abschlusspriifung besteht aus
— _ zwei Teilen und zugehorigen Priifungsbereichen:
= Teil 1 (im vierten Ausbildungshalbjahr):

Prifungsbereich , Leistungserstellung, Logistik, Beschaffung und Buchhaltung”
mit 25 % Gewicht,

= Teil 2 (am Ende der Ausbildung):
— Prufungsbereich , Marketing, Vertrieb, Personalwesen und kaufménnische
Steuerung und Kontrolle” mit 35 % Gewicht,
— Prtfungsbereich ,Fachaufgabe im Einsatzgebiet” mit 30 % Gewicht sowie
— Prufungsbereich , Wirtschafts- und Sozialkunde" mit 10 % Gewicht.

Fir die Organisation und Durchfiihrung der Ab-
schlussprufung ist die zustdndige (Industrie- und)
Handelskammer verantwortlich.

Weitere Rechtsgrundlage fiir die Berufsausbildung
zum/zur Industriekaufmann/-frau ist der Rahmen-
lehrplan fiir die Berufsschule?.

Im Rahmenlehrplan (RLP) wird

der Unterricht an der Berufs- EMK

schule geregelt. Dieser wird in- KULTUSMINISTER
haltlich und methodisch nach ROEERANE

13 Lernfeldern organisiert
und gestaltet. Hinzu kommen

bundeslédnderspezifische Er- Rahmenlehrp]an fiir den
ganzungs- und Erweiterungs- E
facher, die den Unterricht an Ausbﬂdungsbemf

der Berufsschule vervollstin-
digen (z.B. Politik, Sprache
und Kommunikation, Daten-
verarbeitung und Fremdspra-
chen).

Industriekaufmann und Industriekauffrau

Beschluss dor Kultusmimisterkonferanz vom 15.12.2023)

1 Ausnahmen sind méglich durch Verkirzung der Ausbildungsdauer aufgrund des Schulabschlusses
(Abitur) sowie durch vorzeitige Zulassung zur Abschlussprifung aufgrund von erbrachten Leistungen.
2 Rahmenlehrplan fir den Ausbildungsberuf Industriekaufmann und Industriekauffrau (Beschluss
der Kultusministerkonferenz vom 15.12.2023), verdffentlicht unter www.kmk.org; glltig seit dem
Ausbildungsjahrgang/-beginn 2024.

© Yvonne Wels —
stock.adobe.com

© effge images -
stock.adobe.com

Quelle: www.kmk.org
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Grundsatzlich konnte ein Industrieunternehmen diese Dienste auch selbst durch
eigene Mitarbeitende Gbernehmen, allerdings ist dies oft wirtschaftlich nicht sinn-
voll. Dienstleister sind hoch spezialisiert und dementsprechend Experten auf ihren
Gebieten. Zudem werden sie oft nur zeitweise benétigt, sodass sich eine Stelle im
Unternehmen nicht lohnen wiirde.

Kundinnen und Kunden

Ein weit verbreiteter Satz ist, dass ,die Kunden

stets und lberall prdsent sein sollten”. Auch wenn

dies eher im Ubertragenen Sinne gemeint ist, hat

der Satz seine Berechtigung. Die Kundinnen und

Kunden sind es, die

= mit ihrer Nachfrage den AnstoB fiir die Tatigkeit
und Orientierung eines Industriebetriebes geben,

= (iber ihre Erlése das Geld auf der Outputseite in den Industriebetrieb einbringen
und

= durch ihre Zufriedenheit mit den Produkten fiir die langfristige Existenz eines
Unternehmens sorgen.

Insofern ist Kundenorientierung, d.h. die durch- "‘- @ ;@ & b ?ﬁ'
gangige Ausrichtung des Denkens und Handelns f’?" 6‘4, v{, ﬁ
an den Wiinschen und Bediirfnissen der Kunden, in €3
jedem Industrieunternehmen eine wichtige Grund- I.'sl-. /_ﬁ:?j:}
haltung. e ): vl

B @ E T ~-m@w§¥'«m

Kundenorientierung ist der Schliissel zum Erfolg eines jeden Unternehmens,
das seine Produkte, Dienstleistungen und Waren am Markt anbietet. Wer seine
Kundinnen und Kunden gut kennt und ihre (mitunter wechselnden) Bedarfe
gut einschatzen kann, ist in der Lage, ihnen moglichst dauerhaft passgenaue
Erzeugnisse anzubieten und zu verkaufen.

Auf einem Markt treffen Anbieter (= potenzielle Verkaufer) und
Nachfrager (= potenzielle Kdufer) aufeinander.

Guter-, Geld und Informationsstrome
im Wertumlaufmodell

In einer modellhaften Darstellung steht das Industrieunternehmen im Mittel-
punkt der Betrachtung des wirtschaftlichen Geschehens. Durch eine geschickte und
moglichst einzigartige Kombination von Produktionsfaktoren gelingt es ihm, genau
die Guter (und ggf. Dienstleistungen) zu produzieren, die von den Kundinnen und
Kunden nachgefragt und schlieRlich gekauft werden. Die in einem Industriebetrieb
stattfindenden Input-Output-Beziehungen sind nicht nur fur ihn selbst zentral,

1 Siehe hierzu ausfthrlich Kapitel 6.
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sondern auch exemplarisch fiir jedes am Markt teil- | _ © elenabsl -
nehmende Wirtschaftsunternehmen. Diese Dar- Y "\yf stock.adobe.com
stellung leistet das Wertumlaufmodell in besonders »

anschaulicher Weise.

Ein Modell ist ein vereinfachtes Abbild der Wirklichkeit. Es steht fiir ein oder
mehrere Teile der Realitdt, dem Original. Es reprdsentiert einen bestimmten
Ausschnitt der Wirklichkeit, indem es durch eine Verkilirzung nur bestimmte,
relevante Attribute des Originals enthélt.

Annahmen bzw. Pramissen eines Modells kennzeichnen die geltenden Attribute
und begrenzen das Modell.

Okonomische Modelle (wie das Wertumlaufmodell) sollen © icons gate —
komplexe und komplizierte wirtschaftliche Sachverhalte stock.adobe.com
in elementarer und vereinfachter Form darstellen,

um Zusammenhdnge aufzuzeigen.

Akteure und Annahmen des Wertumlaufmodells

Die im Modell dargestellten Akteure werden wie folgt zu Gruppen zusammenge-

fasst bzw. typisiert:

= |Im Mittelpunkt steht ein (allgemeingiiltiges) Industrieunternehmen, das Pro-
duktionsfaktoren in Form von Gutern und Dienstleistungen beschafft und kom-
biniert, sodass am Ende des Leistungsprozesses fertige Erzeugnisse erstellt sind
und verkauft werden.

= Die Beschaffung der Produktionsfaktoren erfolgt bei Lieferanten liber die Be-
schaffungsmarkte; dort ist das Industrieunternehmen Nachfrager, die Lieferan-
ten sind Anbieter.

= Der Verkauf der Erzeugnisse erfolgt bei Kunden iber die Absatzmarkte; dort ist
das Industrieunternehmen Anbieter, die Kunden sind Nachfrager.

Folgende Annahmen gelten im Modell:

= Das Industrieunternehmen besitzt genligend finanzielle Mittel, um die benotig-
ten Produktionsfaktoren einzukaufen.

= Es gibt keine Kreditbeziehungen (Kauf auf Rechnung, spatere Bezahlung) zu Lie-
feranten und Kunden; jede Lieferung wird stets sofort bezahlt.

= Das Industrieunternehmen beschafft und verbraucht genauso viele Produktions-
faktoren, wie es zur Herstellung der Erzeugnisse benoétigt; der Verbrauch an Pro-
duktionsfaktoren (wertmaBiger Input) kann in EUR gemessen werden.

= Das Industrieunternehmen verkauft alle hergestellten Erzeugnisse innerhalb der
betrachteten Periode, es bleiben keine tbrig. Die Erlése des Verkaufs (wertmafi-
ger Output) kdnnen in EUR gemessen werden.

= Somit gibt es im Modell keine Lagerhaltung, mit Ausnahme von Zwischenlage-
rungen im Produktionsprozess.
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Beschaffungs- |

Grafische Darstellung: Wertumlaufmodell

Hinweis zur Grafik: Die Lagerhaltung im Materiallager und Fertigwarenlager ist hier
angedeutet, jedoch nicht explizit vorgesehen (siehe die Annahmen).

Industrieunternehmen

Kombination von Produktionsfaktoren

A

markte

Lieferanten
(= Anbieter)

A

Absatz-
Einkauf <> <> Verkauf ..
kau erkau mirkte
8 | o T O
| 5| 5| 2 ' Output ! e
2 & =] = N N . (= Nachfrager)
AR AR T
E = = < w
(3] g ° = =
Produktionsfaktoren $ S 5_9 B fertige Erzeugnisse
m ~ (5]
(Guter, Dienstleistungen) = (Giter, Dienstleistungen)

Geld (Bezahlung)

© NicoEINino —
stock.adobe.com

finanzielle Mittel: Bankkonto, Kasse

Geld (Bezahlung)

Aussagen und Erkenntnisse des Mo

dells

Das Modell verdeutlicht auf anschauliche Weise die Funktionsweise eines Industrie-
unternehmens vor dem Hintergrund der ausgeldsten Input-Output-Beziehungen:

1. Ein Giiter- und Dienstleistungsstrom fuhrt

von den Lieferanten auf den Beschaf-

fungsmarkten zum Industrieunternehmen (Einkauf der Produktionsfaktoren).

N

den Lieferanten (Bezahlung der Produktio

In umgekehrter Richtung fihrt ein Geldstrom vom Industrieunternehmen zu

nsfaktoren).

3. Das Industrieunternehmen kombiniert die Produktionsfaktoren und produziert
dadurch Erzeugnisse, die es an seine Kunden verkauft — dies ist der Leistungs-

prozess im engeren Sinne.

&

satzmarkten (Verkauf der Erzeugnisse).

Ein Giiterstrom fihrt vom Industrieunternehmen zu den Kunden auf den Ab-

5. In umgekehrter Richtung fihrt ein Geldstrom von den Kunden zum Industrie-
unternehmen (Bezahlung der Erzeugnisse).
6. usw., d.h. der Prozess wird so lange fortgesetzt/wiederholt, bis sich eine Stérung’

ergibt.

7. Informationsstrome? (Datenaus-
tausch) finden parallel zu allen
Guter- und Geldstromen statt; sie
sind zur Erhéhung der Ubersicht-
lichkeit grafisch nicht dargestellt.

1 Dies kdnnen fehlende finanzielle Mittel, nicht beschaffbare Produktionsfaktoren, steigende Kosten (In-
put) sinkende Erlose/Leistungen (Output) und vor allem eine zurlickgehende Kundennachfrage sein.

2 Siehe Kapitel 7.2.2 und 9.
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Dadurch ergeben sich folgende Erkenntnisse zum Verstdndnis wirtschaftlicher Vor-

gange:

= Ausldser des Gesamtprozesses ist stets die Kundin bzw. der Kunde. Ihre Nach-
frage sorgt dafiir, dass das Industrieunternehmen den Prozess startet.

= Das Industrieunternehmen agiert im Spannungsfeld von Input (Einsatz von Pro-
duktionsfaktoren) und Output (Verkauf von Erzeugnissen).

= Input und Output kdnnen jeweils mengenméBig ausgedrickt werden (Verkaufs-
mengen, Produktionsfaktoreinsatzmengen), aber auch wertmdfig (in EUR).

= Der mengenmaRige Input und der mengenméBige Output kann jeweils auf-
grund unterschiedlicher MaReinheiten nicht sinnvoll addiert werden.

= Aus der Gegeniberstellung des wertméRigen Outputs und Inputs kann der
Erfolg des Industrieunternehmens ermittelt werden — als Gewinn oder Verlust.

= MaRgeblich fiir den wertméRigen Input sind die Kosten durch verbrauchte Pro-
duktionsfaktoren (z.B. Beschaffung und Einsatz von Rohstoffen sowie Gehalter
des Personals); wenn man diese Kosten reduziert (z.B. durch Ersparnisse im Ein-
kauf), erh6ht man den Erfolg.

= MaBgeblich fiir den wertmaBigen Output sind die Verkaufserldse; wenn man die
Erlose steigert (z. B. durch die Durchsetzung hoherer Verkaufspreise), erhoht man
den Erfolg.

= Parallel verlaufende Informationsstrome liefern den Entscheidungstragern laufend
aktuelle Daten Uber die wirtschaftlichen Vorgénge.

m Industrie, Handwerk, Handel und Dienstleistungen

Betriebe bzw. Unternehmen kdnnen nach unterschiedlichen Kriterien systematisiert
und eingeteilt werden. Dadurch ergeben sich mitunter verschiedene Kategorien
und Kombinationen. Die Einteilungen sind hiufig mit flieBenden Ubergingen ver-
bunden, sodass eine Zuordnung nicht immer eindeutig ist.

Wirtschaftsstufen

Hinsichtlich der aufeinander folgenden Wirtschaftsstufen unterscheidet man

© Kletr -
stock.adobe.com

= Urproduzenten (sie gewinnen Ausgangsprodukte, z.B. =
Holz und Erddl),

© picsfive -
stock.adobe.com
= Weiterverarbeitungsunternehmen (sie verarbeiten die

Ausgangsprodukte) und

© zinkevych -
stock.adobe.com

= Handel (agiert als Verkdufer an andere Héandler oder an
die Konsumenten/Endverbraucher).
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Vollstédndige (betriebliche) Handlung

Das Konzept der vollstindigen (betrieblichen)

Handlung wird in der

und im beruflichen Umfeld haufig verwendet,
um Auftrage, Aufgaben und andere betrieb-
liche Tatigkeiten systematisch und umfassend zu
bearbeiten. Das zyklische Vorgehen erméglicht
eine ganzheitliche Bearbeitung eines Auftrags
bzw. einer Aufgabe. Der vollstindige Hand-
lungszyklus besteht meist aus sechs Phasen:

beruflichen Ausbildung

2.
Informationsquellen suchen
und relevante Informationen

einholen

Uberfachliche Kompetenzen

3.

Arbeitsschritte planen und

Ziele definieren

6.

hervorheben

Arbeitsprozess reflektieren,
z.B. Schwachstellen aufdecken,
Starken und Gelungenes

4.

Durchfiihrung veranlassen

5.
Ergebnisse kontrollieren und
beurteilen

Auftrag erhalten und analysieren

Am Anfang steht der Auftrag von hoherer Ebene, mit dem der Lernende kon-
frontiert wird; er erhdlt ihn in schriftlicher oder miindlicher Form. Der Auftrag
beinhaltet meist nur eine grobe, verkiirzte Anweisung und Anleitung, was zu
tun ist. Insofern sollte eine sorgfaltige Analyse erfolgen, die es ermdglicht, den
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Auftrag zu verstehen, ihn einzuordnen und zu durchdringen, sodass am Ende
dieser Phase Klarheit tiber den Auftrag besteht.

1 Informationen einholen

Zur Bearbeitung des Auftrags ist es erfor-
derlich, Informationen zu sammeln, die zu
seiner Bearbeitung benétigt werden. Diese
liegen entweder unmittelbar im Betrieb vor,
im betrieblichen Umfeld oder auch auBer-
halb des Betriebs (z.B. allgemeingtiltige In-
formationen). Hierzu ist eine entsprechende
Recherche notwendig, um alle benétigten
Informationen zu beschaffen.

El Arbeitsschritte planen

Vor der eigentlichen Handlung stehen alle
Uberlegungen, wie das Handeln erfolgen
soll und welches Ziel bzw. welche Ergebnisse
angestrebt werden. Deshalb ist in dieser
Phase das nachfolgende Vorgehen syste-
matisch zu planen, z.B. in eine bestimmte
Reihenfolge zu bringen, bestimmte Akteure
hinzuzuziehen, Zeiten und benoétigte Res-
sourcen abzuschdtzen usw. Am Ende steht buchstéblich der Plan mit den dazu-
gehorigen einzelnen Arbeitsschritten im Mittelpunkt, an den sich anschlieRend
gehalten werden soll.

B Durchfithrung veranlassen

Der Kern im Zyklus ist die Handlung selbst,
also die eigentliche Umsetzung der geplan-
ten Arbeitsschritte. Hierbei wird der Auftrag
vom Lernenden eigenstdndig durchgefiihrt
oder zumindest veranlasst. Die Durchfiih-
rung liegt nicht immer in der Hand der Ler-
nenden, dies hdngt u.a. von der Komplexi-
tdt und anderen Rahmenbedingungen ab.
Wichtig ist, dabei systematisch und plan-
gemal vorzugehen.

& Ergebnisse kontrollieren und beurteilen
Im Anschluss an die Durchfilhrung wer-
den deren Ergebnisse erfasst und mit den
geplanten Ergebnissen bzw. angestrebten et
Zielen verglichen. Durch diese Kontrolle <D
lasst sich feststellen, ob und in welchem &
MaRe die Planung realisiert werden konnte.
Sofern nicht alle Ergebnisse und Anforderungen zufriedenstellend ausgefallen
sind, sollte analysiert und beurteilt werden, woran dies gelegen hat und wie es
ggf. beim nachsten Mal besser gelingen konnte.

© Alterfalter —
stock.adobe.com

© weedzign —
stock.adobe.com

© WINDCOLORS -
stock.adobe.com

© Ralf Geithe —
stock.adobe.com
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A Arbeitsprozess reflektieren

AuBerhalb der fachlich-inhaltlichen Betrachtung der vollstdndigen Handlung
sollte auch der ihr zugrunde liegende Arbeitsprozess sorgfiltig reflektiert wer-
den, um z.B. Schwachstellen in der Vorgehensweise, in der Kommunikation, in
, der Zeit- und Ressourcenplanung usw. auf-

© Racle Fotodesign — __
stock adobe.com zudecken, aber auch Stirken und Gelun-
genes ausdriicklich hervorzuheben. Auch
dieser Schritt tragt dazu bei, die nédchste
vollstdndige Handlung noch besser zu
durchlaufen. Diese Reflexion dient dazu,
aus Erfahrungen zu lernen, um kiinftige b :
Aufgaben effektiver bewaltigen zu konnen. M ' e

B Informieren und Recherchieren

Aufgrund der hiufig im Uberfluss vorhandenen Informationen ist
es wichtig, den Informationsbedarf durch eine klare Fragestellung
zu definieren, um das Ziel der Recherche zu bestimmen. Je praziser
die Fragestellung formuliert wird, desto effektiver wird die Suche.
So wird ein hoher Zeitaufwand, der kaum noch im Verhéltnis zu den
erzielten Ergebnissen steht, vermieden.

Informationen kénnen aus verschiedenen Quellen gewonnen wer-
den, vor allem sind dies:

© TIMDAVIDCOLLECTION -
stock.adobe.com 3 pigitale Datenbanken

= Suchmaschinen finden relevante Internetseiten.

= [nternetseiten bieten eine grofRe Vielfalt von Texten, Grafiken usw. zu nahezu
allen Themen, mitunter auch vollstdndige Ausarbeitungen, Referate, Prasentationen
usw.; die Qualitdat der Dokumente ist hier nur schwer zu beurteilen; vor allem
sollte dabei genau beachtet werden, wer Urheber/Verfasser bestimmter Beitrdge
im Internet ist. Auch die Fille der Informati-
onen stellt inzwischen ein Problem dar, mit-

© terovesalainen — hilfe zunehmend leistungsfahigerer Anwen-
stock.adobe.com dungen der Kiinstlichen Intelligenz (KI)

konnte ihr begegnet werden; jedoch besteht
auch hier das Problem, die Ergebnisse in
qualitativer Hinsicht zu beurteilen. Die an-
gegebenen Quellen sollten ebenfalls geprift
werden, bevor sie ibernommen werden.

= Online Zeitschriften und -portale (z. B. Personalwirtschaft, Absatzwirtschaft und
Zeitschrift fir Industriekaufleute) liefern Aufsdtze zu speziellen und aktuellen
Themen. Printmedien und digitale Medien gehen zunehmend ineinander Gber.
In Online-Portalen von Verlagen und Bibliotheken findet man (kostenlose und
kostenpflichtige) digitale Ausgaben von Beitrdgen aus Zeitungen und Zeitschriften
sowie komplette Blicher.
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