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3Vorwort

Vorwort zur 3. Auflage

Sie haben sich mit der Wahl des Ausbildungsberufes Kaufmann/Kauffrau im Groß- und Außen-
handel für einen Beruf entschieden, der gute Zukunftsperspektiven bietet.

Der Gebrauch des Lehr- und Lernbuchs Schwerpunkt Großhandel kann Sie bei Ihrem Weg ins 
Berufsleben dabei unterstützen.

Konzeption

Mit Schwerpunkt Großhandel haben Sie ein Schulbuch zur Hand, das Ihnen inhaltlich alles 
bietet, was Sie während der Berufsschulzeit und den noch vor Ihnen liegenden Prüfungen an 
Fachkompetenz benötigen.

Es ist jedoch kein reines Faktenbuch, sondern so konzipiert, um dem im Bildungsplan formulier-
ten Ziel des Erwerbs von Handlungskompetenz gerecht zu werden.

Das bedeutet: In der Schule werden Sie nicht nur Fachwissen erwerben. Sie sollen zudem 
auch in der Lage sein, die für die Ausübung einer qualifizierten beruflichen Tätigkeit in einer 
sich sehr schnell wandelnden Arbeitswelt notwendigen beruflichen Fertigkeiten, Kenntnisse und 
Fähigkeiten zu erwerben.

Die Autoren haben das Buch so verfasst, dass Sie durch die Bearbeitung der Arbeitsaufträge, 
Projekte und Aufgaben zunehmend selbstständig berufliche Handlungen planen, durchführen 
und die dabei erzielten Ergebnisse überprüfen können.

Inhalt

Die Grundlage für die Inhalte bildet der Bildungsplan von Baden-Württemberg für die Aus-
bildung im Groß- und Außenhandel in der Fachrichtung Großhandel. Dieser Lehrplan ist in 
Schwerpunkte (Betriebswirtschaft, Steuerung und Kontrolle) sowie in Kompetenzbereiche I–IV 
für den Prüfungsbereich WiSo gegliedert.

Zum Kompetenztraining für den Prüfungsbereich WiSo wird auf das Buch „Wirtschafts- und 
Sozialkunde, Europa-Nr. 91956“ verwiesen, um den Rahmen dieses Buches nicht zu sprengen.

Die Arbeitsaufträge, Beispiele und Aufgaben haben die Autoren so gestaltet, dass sie Ihrer 
beruflichen Wirklichkeit möglichst nahe kommen.

Viele der Situationen spielen in der Stadt Neuburg. Dabei handelt es sich um eine fiktive mit-
telgroße Kreisstadt, die irgendwo in Deutschland sein könnte. In Neuburg gibt es eine 
„Handelslandschaft“, wie Sie sie auch aus der Realität kennen.

In diesen Beispielunternehmen „arbeiten“ die im Buch immer wieder auftretenden Geschäfts-
inhaber1, Filialleiter, Verkaufsmanager, Mitarbeiter und Auszubildenden. Die Autoren haben 
bewusst darauf verzichtet, alle Inhalte an einem einzigen Beispielunternehmen darzustellen, 
weil dies ihrer Meinung nach auf Dauer für einen Leser ermüdend wirken könnte.

Außerdem sollen Auszubildende aus möglichst vielen unterschiedlichen Branchen angespro-
chen werden.

1	 Die ausschließlich männliche Form wird allein aus Gründen der besseren Lesbarkeit gewählt.
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Aufbau und Struktur der Kapitel

Situation

In den Situationen wird in das jeweilige Kapitel eingeführt. Dies kann sehr einfach z. B. nur 
durch eine Abbildung der Fall sein. Aber auch zum Teil sehr ausführliche Arbeitsaufträge sollen 
es Ihnen ermöglichen, die Lerninhalte zu einem erheblichen Teil selbstständig zu erarbeiten.

Die Handlungsaufträge ermöglichen eine schülerzentrierte Erarbeitung der kompetenz
basierten Ziele und Inhalte sowie die Förderung individueller Lernwege, die alternativ zu 
den Situationen in das jeweilige Kapitel einführen. Hierbei wird auf die Erarbeitung und 
Anwendung unterschiedlicher Arbeitsmethoden großen Wert gelegt.

Handlungsauftrag

Information

Der Informationsteil erklärt den in den Situationen angesprochenen Sachverhalt. Viele Bei-
spiele, Fotos, Schaubilder und Tabellen gestalten diesen Teil besonders anschaulich. Die Bear-
beitung des Informationsteils ist notwendig zur Lösung der Arbeitsaufträge und Aufgaben-
stellungen im Aktionsteil.

Wichtige Hinweise sind besonders gekennzeichnet. Sie erkennen dies an den blau hinterleg-
ten Texten mit einem großen weißen Ausrufezeichen. Die ebenfalls blau hinterlegten „Info-
boxen“ enthalten ergänzende Informationen, die oft über das für die Prüfungen notwendige 
Wissen hinausgehen und außerdem zum Nachdenken und Diskutieren anregen sollen.

Aktion

Der Aktionsteil dient zur weiteren Erarbeitung, Wiederholung sowie Vertiefung der Lern
inhalte und Kompetenzstufen durch zahlreiche Aufgabenstellungen mit unterschiedlichem 
Schwierigkeitsgrad und Umfang. Bei der Bearbeitung können Sie feststellen, wie gut Sie das 
entsprechende Kapitel bearbeitet und verstanden haben. In vielen Aufgaben ist in erster Linie 
Ihre Aktivität, aber auch Kreativität und Fantasie gefragt. Hierbei sollen Sie selbst handeln, 
nämlich die Praxis beobachten, eigene Ideen vortragen, Verkäufe simulieren und bestimmte 
Sachverhalte vor der Klasse präsentieren. So tragen Sie selbst zu einem abwechslungsreichen 
Unterricht bei!

Am Ende eines jeden Lernfeldes wird eine zusammenfassende Aufgabe für die Überprü-
fung der erworbenen Kompetenzen (berufliche Handlungskompetenz) angeboten.

Zusammenfassende Aufgabe zum Lernfeld

Projektthemenvorschlag für das jeweilige Lernfeld.

Projektkompetenz

Wir freuen uns auf eine positive Aufnahme dieses Buches, aber auch auf Hinweise, die zu einer 
Verbesserung des Buches führen. Ihre Anregungen sind uns sehr willkommen.

Sommer 2018� Autor und Verlag
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