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Vorwort

In Zeiten der Digitalisierung werden natiirlich auch die Anspriiche in der Arbeitswelt immer
héher. Kurztégige Seminare reichen heute nicht mehr aus und dienen eher der Ergénzung bzw.
Vertiefung.

Nicht immer ist die Zeit ein drei- bis vierjahriges Studium zu absolvieren gegeben, insbesondere
wenn wir auch noch berufstétig sind. Hinzu kommt, dass nicht jede Hochschule einen Studien-
gang mit Schwerpunkt E-Commerce anbietet. Oder die Hochschule ist so weit entfernt, dass
ein Umzug notwendig ist.

Die IHK hat hier reagiert und den neuen Fortbildungsabschluss “Fachwirt/in im E-Commerce*
ins Leben gerufen.

Dieser kann einmal nebenberuflich in ca. 18 Monaten absolviert werden, oder als dreijdhrige
Ausbildung fiir Abiturienten/innen. Bei letzterer wird vorher eine Priifung zum Kaufmann/-frau
im Einzelhandel oder Kaufmann/-frau im E-Commerce abgeschlossen.

Vom Ranking her ist der Abschluss zum Fachwirt/in auf dem gleichen Level wie ein Meister/in
im Handwerk. Eine Qualifikation als Betriebswirt/in (IHK) ist nach diesem Abschluss moglich.

Aus Griinden der besseren Lesbarkeit wird bei Personenbezeichnungen und personenbezogenen
Hauptwortern in diesem Buch die ménnliche Form verwendet. Entsprechende Begriffe gelten
im Sinne der Gleichbehandlung grundsatzlich fir alle Geschlechter.

@ Praxis-Tipp

Sollten Sie auf eine Frage mal keine Antwort parat haben, denken Sie an Folgendes
» Zeit,
» Geld und
» Recht
sind meistens immer ein Thema...

Fachwirt/in E-Commerce

Im stetigen Wandel der Digitalisierung werden die Anspriiche im E-Commerce immer héher.
Viele E-Commerce-Unternehmen wollten gerne eine entsprechende Ausbildung fiir diesen Be-
reich anbieten. Die Berufsausbildung Kaufmann/-frau im E-Commerce wurde ins Leben gerufen
und kurz darauf folgte die Fortbildung zum/zur Fachwirt/in E-Commerce.

Mit dieser Fortbildung stehen die Absolventen auf der Stufe 6 des DQR (Deutscher Qualifi-
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kationsrahmen). Somit ist der Abschluss gleichwertig (aber nicht gleichartig) mit dem eines
Bachelor-Absolventen einer Hochschule.

Natiirlich werden Sie hierzu in Wirtschaftsforen unzéhlige Diskussionen finden, dass ein Hoch-
schulabschluss viel hochwertiger ist als ein Abschluss der IHK. Des Weiteren wird es viele Unter-
nehmen geben, insbesondere in der Industrie oder in DAX Unternehmen, die einen Hochschul-
abschluss vorziehen, allerdings wird der Handel mit dieser Fortbildung anders umgehen bzw.
den Fachwirten dhnliche Chancen bei Bewerbungen einrdumen.

Mit diesem Abschluss kénnen Sie sich auf Positionen bewerben, wenn im Anforderungsprofil
bei den Voraussetzungen steht:, Sie haben ein betriebswirtschaftliches Studium absolviert oder
haben einen gleichwertigen Abschluss."

Das waren dann genau die Jobangebote, bei denen Sie genau die gleichen Chancen hatten, wie
mit einem Hochschulstudium.
Voraussetzung fiir die Zulassung zur Priifung

» erfolgreich abgeschlossene kaufménnische Berufsausbildung vor der IHK und
eine mindestens einjdhrige Berufserfahrung im E-Commerce

Oft wird hier ein Denkfehler begangen und es entsteht der Eindruck, dass man mit Lehrgangs-
beginn schon ein Jahr Berufserfahrung haben muss. Tatsachlich koénnten Sie direkt nach der
Ausbildung einen Lehrgang zum Fachwirt/in E-Commerce starten. Wichtig ist, dass Sie am Tag
der Priifung Uber ein Jahr Berufserfahrung verfligen. Da der Lehrgang nebenberuflich stattfindet
rund 18 Monate dauert, sollte dies machbar sein.

oder » eine erfolgreiche abgeschlossene andere Berufsausbildung und eine mindestens
zweijdhrige Berufsausbildung

oder » mindestens 90 ECTS-Punkte in einem betriebswirtschaftlichen Studium an einer
Hochschule und eine mindestens zweijahrige Berufsausbildung

oder » mindestens fiinfjahrige Berufserfahrung im E-Commerce

Sollten Sie sich bei der Zulassung nicht sicher sein bzw. iiber andere Qualifikationen verfiigen,
fragen Sie bei lhrer zustandigen IHK nach, bei der Sie voraussichtlich lhre Priifung ablegen wer-
den, da die IHKs oft unterschiedlich verfahren.

Die Priifung
Insgesamt sind drei Priifungstage zu absolvieren.

Schriftlich
An zwei aufeinanderfolgenden Tagen findet die schriftliche Priifung mit einer jeweiligen
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Dauer von fiinf Stunden statt. Dabei geht es nicht um eine Priifung im Examensstil, in
der Fachbegriffe abgefragt werden. Stattdessen erhalten die Teilnehmer an den Tagen je
eine Fallstudie bzw. Situation. Hierzu werden unterschiedliche Aufgaben aus den Hand-
lungsbereichen gestellt. Die Teilnehmer sollen also das im Lehrgang erworbene Wissen
anwenden.

Prasentation und Fachgesprach
Rund vier Wochen spater folgt eine Présentation und ein Fachgesprach zu einem von
den Teilnehmern selbst gewahlten Thema aus dem Fachgebiet E-Commerce bzw. Be-
triebswirtschaft mit E-Commerce-Bezug. Fiir die Prasentation werden zehn Minuten
angesetzt und fiir die miindliche Priifung etwa 20 Minuten. Im Fachgesprach werden
explizit Fragen zu der Prasentation gestellt.

In beiden Bereichen miissen jeweils mindestens 50 Punkte erzielt werden, um die Priifung zu
bestehen. Bei der schriftlichen Priifung ist zu beachten, dass das arithmetische Mittel fir das
Endergebnis herangezogen wird.

Fiir die mindliche Priifung wird die Prasentation mit 2:1 gegeniiber dem Fachgesprach gewertet.

Handlungsbereiche

Insgesamt gliedert sich der Lehrgang bzw. die Priifung zum Fachwirt / in E-Commerce auf die
folgenden vier Schwerpunkte:
1. Entwickeln von Strategien fiir E-Commerce
2. Gestalten von Prozessen im E-Commerce
3. Analysieren und Weiterentwickeln von Prozessen im E-Commerce
4. Sicherstellen der Kommunikation und Zusammenarbeit mit internen und externen
Partnern sowie Flihren von internen und externen Partnern

Aus dem ersten Handlungsbereich ,,Entwickeln von Strategien fiir E-Commerce" soll der
Teilnehmer nachweisen, erfolgreiche Strategien fiir einen Onlineshop zu entwickeln, unter der
Beriicksichtigung von rechtlichen, personellen, technologischen und betriebswirtschaftlichen
Zielen.

Hierzu gehoren u.a.:
» Erstellen einer Strategie mit Bezug zum Unternehmensziel
» Bewertung von Markt- und Zielgruppenanalysen
» Beurteilung nationaler und internationaler Vertriebsmarkte
» Chancen-Risiken-Analyse fiir das Unternehmen und seine Geschaftsmodelle
» Auswahlen eines geeigneten Geschaftsmodells
» Sortimentsanalyse und Beurteilung
» Analyse und Bewertung technischer Systeme
» Marketingstrategien
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>

>

Kommunikation
Innovationsmanagement

Der zweite Handlungsbereich ,,Gestalten von Prozessen im E-Commerce” gliedert sich in:

>

>

>

>

>

Prozessableitung der Strategien fiir Marketing, Vertrieb und Sortiment
Bestimmung technischer Anforderungen mit internen und externen Partnern
Kosten- und Risiken-Analyse

Steuerung der Prozesse im E-Commerce

Vertragsanbahnung und Vertragsabschluss

Der dritte Teil ,,Analysieren und Weiterentwickeln von Prozessen im E-Commerce" glie-
dert sich in die Punkte:

>

>

>

>

>

>

Planung

Auswertungen

softwaregestiitzte Analyse
Entwicklung von Maf3nahmen
Verbesserung der Conversion Rate
Customer Journey

Der vierte Teil ,,Sicherstellen der Kommunikation und Zusammenarbeit mit internen und

externen Partnern sowie Fiihren von internen und externen Partnern" enthilt die Punkte

>

>

>

Kommunikation mit internen und externen Partnern
Personaleinsatzplanung und Personalauswahl
Fiihrungsmethoden

Projektmanagement

Zeitmanagement

Berufsausbildung

Weiterbildung von Mitarbeitern

Arbeits- und Gesundheitsschutz

Ausbildereignungspriifung

Wenn die Priifung zum Fachwirt / in E-Commerce bestanden wurde, gilt der schriftliche Teil
der Ausbildereignungspriifung als bestanden. Es ist lediglich erforderlich, dass die miindliche

Prifung abgelegt werden muss.

Das sollten Sie wissen!

In der Priifung ist jeder Handlungsbereich bzw. sind die Inhalte hieraus in der Lésung
mindestens einmal in den Antworten bzw. Lésungen anzuwenden.
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Finanzierung

Oftmals hért man von Interessenten, dass die Fortbildung mit rund 5.000 Euro, je nach Lehr-
gangstrager, zu teuer ist. Auf den ersten Blick mag das stimmen.

Allerdings gibt es das sogenannte Aufstiegs-BaFog, welches unabhdngig vom Einkommen ge-
zahlt wird. Die Férderung liegt hier bis zu 75 %. Allein schon 50 % gibt es vom Staat geschenkt,
ohne dass eine Riickzahlung erforderlich ist.

Weitere 50 % der Restsumme erhalten Sie, wenn Sie die Priifung bestehen — Lernen lohnt sich
also. Die Restsumme miissen Sie erst zwei Jahre nach der Priifung zurtickzahlen und diese kdn-
nen Sie sogar noch steuerlich geltend machen.

@ Beispiel

Betrag 5.000,00€
50% vom Staat 2.500,00€
Restsumme | 2.500,00€
50% bei Bestehen 1.250,00€
Restsumme Il 1.250,00€

Unterm Strich bedeutet dies, dass Sie 36 Monate (18 Monate Lehrgang und 24 Monate Zeit fiir
Ruickzahlung nach der Priifung) Zeit haben, die Summe aufzubringen. Dies wéren noch nicht
einmal 35 Euro pro Monat, die Sie zuriicklegen missten, und hier sind die Steuervorteile noch
gar nicht berticksichtigt.

Benjamin Franklin sagte einmal: , Die Investition in Bildung bringt immer noch die besten Zinsen."

Kurz zu meiner Person

Jetzt missen Sie natirlich auch noch wissen, wieso ich dieses Buch schreibe und ob ich authen-
tisch bin, um lhnen dieses Wissen zu vermitteln.

Mein Name ist Kristoffer Ditz und ja, Kristoffer mit K und Doppel-FF. Ich komme aus Hamburg.
Nach meiner Fachhochschulreife habe ich eine dreijéhrige Ausbildung zum Handelsfachwirt
IHK absolviert. Ich weif3 also, was auf Sie zukommt.

Nach dieser Zeit habe ich gleich den Ausbilderschein bei der IHK absolviert, weil es mir immer
viel Spafd gemacht hat, Menschen etwas beizubringen.
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Im Anschluss arbeitete ich zwei Jahre fiir die Firma Ludwig Beck AG in Miinchen im Controlling.
Da Controller von Hause aus Microsoft Excel mitbringen miissen, dauerte es nicht lange, bis
ich die ersten Schulungen in Excel gegeben habe. Um meine Englischkenntnisse auszubauen,
studierte ich ein Semester an der Saint Mary’s University in Halifax, Kanada.

Nach einem kurzen Gastspiel bei einem Startup in der Nahe von Koéln wechselte ich zur Puma
AG und war hier fiir das Controlling der Filialen in Giber 40 Landern verantwortlich.

Doch irgendwann wollte ich wieder zuriick in meine Hamburger Heimat. Bei der Jobsuche bin
ich auf die Firma Frontlineshop aufmerksam geworden, den fiihrenden Online-Handler fur Street
Fashion.

Als ich mich mit dem Geschaftsfiihrer zum Vorstellungsgesprach traf, bat ich um die Bilanz.
Ein Blick auf die Zahlen lie} mich durchpusten. Jedoch sagte der Geschéftsfiihrer zu mir, dass
aktuell ein Investor zehn Millionen Euro investiert habe, so dass die Firma die nachsten 1,5 Jahre
zahlungsfahig sei. Des Weiteren meinte er, dass ich zumindest in meinem Lebenslauf die Er-
fahrung E-Commerce vorweisen konnte, selbst wenn die Firma Insolvenz anmelden wiirde. Das
liberzeugte mich, und ich unterschrieb einen Vertrag.

Hier lernte ich die E-Commerce-Welt kennen: Wie funktioniert Google, was sind die Unter-
schiede zwischen SEM, SEO und SEA. Wieso sprechen alle von der Customer Journey, Last Coo-
kies und On-Page Optimierung. Weswegen wurde der Newsletter immer am Dienstag versen-
det? Was sind Bounces und Split-Tests? Dann kamen noch viele neue Kennzahlen auf mich zu:
Conversion Rates, CTR, Bounce Rate, AOV etc.

Nachdem ich mich eingearbeitet hatte, merkte ich, dass die Controlling-Tools und Analysen von
den Einkaufern nicht verstanden wurden.

Der Einkaufsleiter machte mich darauf aufmerksam, dass viele Einkaufer direkt nach der Schule
angefangen hatten, bei Frontlineshop zu arbeiten und der Onlineshop so schnell gewachsen
sei, dass viele gar nicht die Zeit hatten, ihr Studium zu beenden, oder eine Ausbildung zu ab-
solvieren.

So habe ich ihm angeboten, unsere Einkdufer in Betriebswirtschaft zu trainieren. Weil ich schon
immer Spaf3 hatte, Menschen etwas beizubringen, wollte ich zusatzlich eine Ausbildung zum
Trainer zu absolvieren und fand ein Angebot an der IHK Wiirzburg.

Nach bestandener Ausbildung trainierte ich fast alle Mitarbeiter der Firma Frontlineshop und
auch die Neueinsteiger sowie die Auszubildenden im E-Commerce.

Spater machte ich mich als Trainer und Berater mit der Hanseatic Business School selbststan-
dig. Dort biete ich Seminare fiir Controlling und E-Commerce an. Zusatzlich bin ich qualifizier-
ter Online-Trainer und habe Gber 100 Online-Kurse veréffentlicht.

Dariiber hinaus bilde ich als Online-Dozent Kaufleute im E-Commerce aus und bin als Dozent
am BZEcom (Bildungszentrum fiir E-Commerve Springe) fiir die Fortbildung zum Fachwirt / zur
Fachwirtin E-Commerce tdtig. Zweimal im Jahr, jeweils zum Semesterstart, unterrichte ich die
Studenten an der Hochschule Fresenius im Studiengang Mode- und Designmanagement.
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E-Commerce-Themen stehen dabei hoch im Kurs und ich passe die Seminare immer wieder auf
neue Gegebenheiten und Anforderungen an. Zusétzlich bin ich Mitautor des Buches ,Kennzah-
len-Guide fir Controller". In diesem Buch werden tiber 200 Kennzahlen beschrieben.

Sie sind bei mir also in guten Handen, was das die Themen E-Commerce und die Fortbildung
zum Fachwirt / zur Fachwirtin E-Commerce IHK betrifft.

Ich wiinsche Ihnen schon jetzt viel Erfolg bei Ihrer Priifung.

Lerntechniken

Bevor es mit dem eigentlichen Teil der Priifungsinhalte zum Fachwirt/in losgeht, gehen wir zu-
nachst auf ein paar Lerntechniken ein, die ich wahrend meiner Weiterbildung zum Trainer IHK
gelernt habe und die sich bei meinen Teilnehmern erfolgreich bewéhrt haben.

Mein damaliger Dozent fiir Betriebsorganisation und Arbeitsrecht hatte immer den passenden
Spruch parat, wenn wir den Einwand hatten, dass es so viel Stoff ware, den wir auswendig lernen
mussten. Er sagte:
Wenn Sie auswendig lernen wollen, dann kommen Sie zu mir und ich stelle Ihnen ein Zeug-
nis in Betriebswirtschaft aus. Dann sind Sie Betriebswirt. Wenn Sie allerdings im Unterneh-
men sind und bis dato auswendig gelernt haben, wird lhnen das wie eine Liige ins Gesicht
springen. Verstehen miissen Sie den Stoff, damit Sie diesen in der Praxis erfolgreich anwen-
den kénnen.

Diese Aussage ist mir bis heute im Gedachtnis geblieben und es trifft auch zu. Beim Auswendig-
lernen vergessen wir extrem schnell, wenn wir das Gelernte nicht permanent wiederholen an.
Ahnlich einem Muskel, den wir nicht regelmapig trainieren.

Zu den Lerntechniken

Wissen Sie, wer 2020 Prasident der USA war? Sicher ist Ihnen dieser bekannt — Donald Trump.
Der Prasident davor hie3? Richtig: Barack Obama.

Das war leicht, oder?

Kénnen Sie mir auch die zehn Prdsidenten der USA davor in chronologischer Reihenfolge nen-
nen, ohne bei Google nachzusehen. Wird schon schwieriger. Insbesondere dann, wenn Sie diese
nach zwolf Monaten nochmal aufsagen miissten, ohne nachzusehen.

Hierfiir gibt es eine Methode, die ich lhnen nun beibringen méchte.

Wir nutzen dafiir unseren Kérper von Kopf bis Fuf3.
Stellen Sie sich vor, Sie hatten eine Eisenstange in den Handen und schlagen diese tber IhreFi-
(3e. Dabei rufen Sie laut: Eisenhower
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Der 2. Président lag am Strand und zu ihm setzte sich eine Frau. Sie legte ihre Hand auf
sein Knie und er sagte:

Kenn | die? - Kennedy

Das machen wir auch und wiederholen Nummer 1 (Eisenstange), legen unsere Hand auf
das Knie und sagen Kennedy.

Beim 3. Prasidenten nehmen wir den Oberschenkel und stellen uns vor, wir wiirden die
Haare mit Wachs entfernen. Beim Abziehen rufen wir schmerzhaft: Johnson

Und wieder wiederholen wir die ersten zwei Schritte.

Prasident Nummer 4 war auch am Strand und sah im Wasser eine Frau schwimmen.
Diese hatte keine Beine, sondern eine Schwanzflosse. Wir nehmen beide Hande hinter
das Gesafs und rufen: Nixon

Dabei wiederholen wir die ersten drei Schritte und nochmals den vierten.

Der 5. Prasident hatte ein Faible fuir Autos und wir halten beide Hande vor dem Bauch
und stellen uns vor, wir hatten ein Lenkrad vor uns. Dabei rufen wir laut: Ford

Wir wiederholen die ersten vier Schritte zusatzlich den fiinften Schritt.

Der 6. Prasident hatte eine Katze. Wir stellen uns vor, dass wir die Katze vor der Brust
halten und streicheln. Es handelt sich um eine méannliche Katze und wir rufen laut: Kater —
Carter

Natdrlich wiederholen wir die ersten finf Schritte und zusatzlich Nummer 6.

Nach dem 7. Prasidenten wurde ein Flugzeugtrager benannt. Wir stellen uns die rechte
Schulter und den Oberarm als Startrampe vor. Mit der rechten Hand lassen wir tiber
Schulter und Oberarm ein Flugzeug steigen und rufen laut: Reagan

Beim 8. Prasidenten machen wir mit der rechten Hand abstreifende Bewegungen vom
Kinn und stellen uns vor, wir wiirden einen grauen, langen Bart streicheln. Dabei rufen
wir laut: Busch (Bush) senior

Der 9. Prasident hatte eine Affare mit seiner Praktikantin. Und Sie kdnnen es erahnen,
der Mund kommt ins Spiel. Clinton

Prasident Nummer 10 kam aus Texas und wir stellen uns vor, wir hatten auf unserem
Kopf einen Cowboyhut. Dabei rufen wir laut: Bush junior

Sie sehen also, dass wir mit dieser Methodik gut arbeiten kdnnen. Wie bei einem Spicker in der
Priifung, den wir legal nutzen kénnen.

In meiner Priifung zum Betriebswirt war Projektmanagement ein Priifungsfach und eine Frage
lautete: Nennen Sie die drei Kerneigenschaften aus dem Projektmanagement.
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Ich blickte auf meine Uhr und schrieb:
1. Zeit

2. Qualitat

3. Kosten

So baute ich mir meine Geschichte zusammen. Die Uhr lieferte die Zeit, die Qualitat der Uhr
war gut und sie war teuer (Kosten).

Diese Methodik konnen Sie natirlich beliebig erweitern. Sie bauen also immer kleine Geschich-
ten von den Dingen ein, die Sie in der Priifung dabeihaben bzw. nutzen diirfen.

Lernen mit kurzen aber intensiven Einheiten

Eine weitere Methodik habe ich mir von dem Eishockey-Trainer Sean Simpson abgeschaut. Er
trainierte sein Team nach der Methodik ,kurze aber intensive Einheiten". Er lie[3 sein Team
immer nur kurz trainieren, dafiir waren die Einheiten allerdings immer sehr kraftintensiv. Auf
diese Weise habe ich mich auf die Priifung zum Handelsfachwirt vorbereitet. Ich lernte 30 Mi-
nuten und machte 30 Minuten Pause (Essen, Fernsehen, Computerspiel etc.). Danach lernte ich
wieder.

Mit dieser Methode vermeiden wir, dass unser Gehirn irgendwann abschaltet und nicht mehr
aufnahmefahig ist. Frither habe ich einen Tag vor einer Klausur gelernt, meistens drei bis vier
Stunden am Stiick. Es gilt zu beriicksichtigen, dass natirlich jeder Mensch seinen eigenen Stil
hat und wenn sich bei jemanden eine andere Methode bewéhrt hat, sollte diese nicht gedndert
werden. Des Weiteren kdnnen Sie nach dem Lernen ein leeres Blatt Papier nehmen und alle
Dinge aufschreiben, die Sie gelernt haben. Nicht stichwortartig, sondern als Beschreibung, so
als ob sie es jemand anderen erkldren missten.

Wo es noch Liicken gibt, wissen Sie, wo Sie nachladen miissen.

Das Lernposter

Alle paar Jahre wird in unserem Land gewahlt und die Laternenmaste werden mit Plakaten aus-
gestattet. Sdmtliche Parteien finden wir hier wieder. Aus psychologischer Sicht soll hierbei im
Unterbewusstsein die Partei in Erinnerung gerufen werden.

Genau so kdnnen Sie es auch bei lhrer Vorbereitung zum Fachwirt / zur Fachwirtin im E-Com-
merce verwenden.

Nehmen Sie am besten ein DIN-A4-Blatt und schreiben Sie in grof3er Schrift die typischen Be-
griffe aus dem E-Commerce bzw. aus diesem Buch auf, die Ihnen noch nicht so gelaufig sind.
Héangen Sie diese nun am Kiihlschrank, an der Badezimmertiir, an der Kleiderschranktiir, an der
Haustdr etc. auf.

Jedes Mal, wenn Sie nun zum Kiihlschrank gehen, um etwas zu trinken, werfen Sie ein Blick auf
Ihr Lernposter und die Begriffe. Durch die permanente Wiederholung pragen Sie sich diese Be-
griffe sehr gut ein.
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Lernkarten

Nun zu einer bewahrten und bekannten Methode, den Lernkarten. Aus der Schule kennen wir
die sogenannten Lernkarten fiir eine Fremdsprache. Auf der einen Seite stand das deutsche
Wort und der anderen das englische Wort. Im Internet werden Sie zu vielen Berufen fertige
Lernkarten mit Fragen auf der einen und Antworten auf der anderen Seite finden.

Wenn Sie berufstatig sind und Familie mit Kindern haben, dann kaufen Sie sich gern die fertigen
Karten. Ich empfehle allerdings, dass Sie diese selbst mit entsprechender Fachliteratur erstellen.

Hier kommen wir wieder zum Unterbewusstsein und zur Psychologie. Wenn Sie Fragen und
Antworten selbst erstellen und recherchieren, iiberlegen Sie bereits im Vorfeld, wie eine Prii-
fungsfrage lauten kdnnte bzw. welche Fachbegriffe verwendet werden. Zusatzlich lesen Sie die
Seiten eines Buches und irgendwas bleibt auch dann hdngen, wenn es nichts mit der Antwort
auf die gesuchte Frage zu tun hat.

Strategie

Vielleicht haben Sie sich jetzt gefragt, wieso ich gerade zu Anfang so stark auf die Lerntechniken
gegangen bin, anstatt direkt mit den priifungsrelevanten Themen zu starten.

Hier kommt die Strategie ins Spiel: In der Praxis passiert haufig der Fehler, dass die gesamte
Konzentration auf das Tagesgeschaft gerichtet wird. Tatséchlich sollte viel mehr Zeit in die Stra-
tegie investiert werden, um Fehler im Vorfeld zu vermeiden.

Stellen Sie sich vor, Sie wollen mit lhrer Familie in Urlaub fahren. Nun méchten Sie lhre Familie
Uberraschen und es geht fiir zwei Wochen an den Strand, im All-Inklusive Hotel. Ihr Partner
oder lhre Partnerin hatte allerdings viel lieber einen Urlaub mit kulturellem Bezug unternom-
men und sich die Sehenswiirdigkeiten in einer Stadt angesehen. Die Kinder wollten sowieso
nicht mit und lieber Party mit ihren Freunden machen.

Sie sehen, worauf es hinauslduft. Vorab sollte besprochen werden, welcher Urlaub gemacht
wird, wie lange dieser dauert, Hotel oder Apartment, Strand, Berge, Stadt etc. So kdnnen Sie
sich viel Arger ersparen.

Genauso ist es auch bei der Vorbereitung mit einer Priifung. Stellen Sie am Anfang die Weichen.

Dazu mochte ich lhnen gerne noch 7 Fragen aus der Strategie mitgeben, die Ihnen auch bei
Projekten und Entscheidungen helfen kénnen.

1) Kénnen wir das tiberhaupt?

2) Ist Wachstum méglich?

3) Haben wir die notwendigen Ressourcen?

4) Gibt es Alternativen?

5) Haben wir einen Wettbewerbsvorteil?

6) Nimmt der Kunde/Empfanger den Wettbewerbsvorteil wahr?

7) Ist unsere Idee vom Wettbewerb leicht kopierbar?
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Es missen nicht alle Fragen mit ,ja"“ beantwortet werden. Sie dienen lhnen allerdings als Ent-
scheidungshilfe.

) Beispiel
Nehmen wir an, Sie mochten einen Onlineshop griinden und Sneakers verkaufen.

Erste Frage: K6nnen Sie das? Wenn nicht, konnen Sie es lernen (Wachstum)? Haben
Sie die notwendigen Ressourcen (Zeit und Geld)? Gibt es Alternativen (Beteiligungen
oder Aufnahme von weiteren Grindern)?

Wenn Sie Ihren Onlineshop haben, gibt es einen oder mehrere Vorteile gegentiiber
den Mitbewerbern? Erkennt lhre Zielgruppe (Kunde) iiberhaupt diese Vorteile? Wenn
Sie beispielsweise 150 Tage statt 100 Tage Riickgaberecht anbieten. Und zum Ab-
schluss: Was machen die Mitbewerber, kdnnen sie hier nachziehen?

Sie sehen, dass Sie mit diesen Fragen im Vorfeld viele Fehler vermeiden kdnnen. Hinzu kommt,
dass Sie diese Fragen auch wunderbar in Ihrer Prifung anwenden kdnnen, wenn Sie die Fall-
studie bearbeiten.

Balanced Scorecard nach Kaplan und Norton
fiir die Bearbeitung der Priifung

Ein sehr gutes Tool aus der Betriebswirtschaft, das Sie ideal fiir die Priifung ,,Fachwirt/in E-Com-
merce" verwenden konnen, ist die Balanced Scorecard nach Kaplan und Norton, kurz BSC.

Die BSC wird oft von Unternehmensberatern angewendet. Die Balanced Scorecard wird in folgen-
de vier Perspektiven unterteilt, die individuell bewertet werden:

1) Finanzperspektive

2) Mitarbeiterperspektive

3) Kundenperspektive

4) Prozessperspektive

Danach wird von den Beratern ein Unternehmen bewertet. Natiirlich lassen sich die Perspekti-
ven individuell anpassen, je nach Geschaftsmodell.

Finanzen
Mitarbeiter Prozesse

Kunden
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Wie kann die BSC fiir ,Fachwirt/in E-Commerce" genutzt werden?

Die Fachwirt-Priifung wird eine Fallstudie eines Phantasie-Unternehmens sein, das auf zwei bis
drei Seiten vorgestellt wird. Hier werden Auskiinfte liber die Einnahmen und Ausgaben gegeben.
Ebenso erhalten Sie Informationen iber die Mitarbeiter, Kunden und Prozesse.

@ Praxis-Tipp

Bevor Sie anfangen, die Fallstudie lesen, nehmen Sie ein DIN-A4-Blatt und ziehen Sie,
am besten mit einem Lineal, eine horizontale und eine vertikale Linie in der Mitte des
Blattes. In die Ecken schreiben Sie die jeweiligen Perspektiven der Balanced Scorecard.
Erst jetzt fangen Sie an, die Fallstudie zu lesen. Die entsprechenden Informationen
schreiben Sie nun in lhre Balanced Scorecard.

@ Beispiel
» Umsatz liegt bei 25 Millionen Euro = Finanzperspektive
» 80% des Umsatzes wird mit Stammkunden erzielt = Kundenperspektive
» Mitarbeiter M. geht ndchstes Jahr in Rente und ist als einziger im Team mit der
Warenwirtschaftssoftware vertraut = Mitarbeiterperspektive
» Die Ware wird direkt tber die Filiale versendet = Prozessperspektive

Der Vorteil dieser Vorgehensweise ist, dass Sie nicht standig hin- und herbldttern missen, wenn
Sie die Aufgaben bearbeiten. Auch wenn Sie die Informationen auf eine Seite nacheinander
schreiben, mussen Sie hier ggf. erst suchen, bis Sie die richtige Information zur Verfiigung haben.

Das kostet Sie in der Priifung nur unnétig Zeit. Die sollten Sie effektiver einsetzen.

Finanzen Kunden

Prozesse Mitarbeiter
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Entwickeln von Strategien fiir E-Commerce



Strategisches Formular

Das strategische Formular wird zwar nicht in der IHK-Priifung abgefragt, kann lhnen allerdings
in der Beantwortung einiger Aufgaben weiterhelfen. Aufgebaut ist das strategische Formular
wie folgt:

» Leitbild

» Strategie

» Teilstrategien

» Pramissen

» Maf3nahmen

Leitbild

Das Leitbild beschreibt das Konzept von Unternehmen und ist vergleichbar mit der Seite ,Uber
uns". Hier geht es also primar um die Haltung: ,Wofiir stehen wir? Wer sind wir? Was machen
wir? Wieso machen wir es?"

Strategie
Die Strategie beschreibt den Zielzustand. Dabei sollte das Ziel mit Zahlen hinterlegt werden.
Beispiel: In drei Jahren soll der Onlineshop einen Umsatz von 50 Millionen Euro erreichen.

Teilstrategien

Die Teilstrategien beschreiben im Detail, wie die Strategie umgesetzt werden soll.

Pramissen

Bei den Pramissen werden alle Falle aufgenommen, die auf gar keinen Fall passieren diirfen, und
es wird hier aufgelistet, was die Strategie gefahrden kdnnte.

Maf3nahmen

Die Maf3nahmen beschreiben, wie die moglichen Pramissen verhindert werden koénnen.

Fir die IHK-Priifung

Dad die IHK mehrere Antworten zuldsst, wenn diese gut begriindet sind, und viel logisches
Denken gefragt ist, konnen Sie speziell mit dem strategischen Formular bestimmte Antworten
und Losungen ableiten. Denken Sie dabei immer an die Pramissen. Oftmals werden diese in der
Praxis vergessen, weil eine Risiko-Analyse bei gut laufenden Unternehmen und Projekten nicht
durchgefiihrt wird. Sollte ein solcher Fall allerdings eintreten, sind die wenigsten Unternehmen
darauf vorbereitet und miissen erst zeitintensive Projekte aufsetzen. Unter Zeitdruck entstehen
dabei nicht immer die besten Losungen. Ich bin sicher, dass Sie die eine oder andere IHK-Frage
beantworten kdnnen bzw. einen Lésungsansatz finden werden, wenn Sie das strategische For-
mular im Hinterkopf behalten, .
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Wettbewerbsanalyse

In der digitalen Welt zahlt Steve Jobs zu den Stars. Weniger bekannt ist John Sculley. Er arbeitete
bei Pepsi als Vertriebsvorstand, bevor er zu Apple wechselte. Damals stand Pepsi auf Platz 1im
Brausemarkt, vor Coca-Cola. Steve Jobs iiberzeugte John Sculley mit dem Satz: ,Mdchtest du
dein Leben lang Zuckerwasser verkaufen, oder mochtest du die Welt verdndern?*

Jetzt stellt sich die Frage, was wir von John Sculley fir die Prifung fir ,Fachwirt/in E-Com-
merce" lernen kdnnen. Er sagte Uber das Marketing, es sei dessen Aufgabe, die Schwachen der
Konkurrenz herauszufinden und diese in eigene Starken umzuwandeln. Nur so kénne man er-
folgreich sein.

Sehen wir uns hierzu die Wettbewerbsanalyse an und wie diese fiir den E-Commerce aufgebaut
sein sollte. Zunachst werden zehn Kriterien ausgesucht. Wenn Sie mehr wahlen, kann es passie-
ren, dass das Ergebnis verwassert wird. Wenn diese ausgewahlt sind, wird eine Skala von 1 bis 5
festgelegt. 1= sehr schwach und 5 = sehr stark. Im Unterschied zu einer Skala von 1 bis 10 haben
wir hier den Vorteil, dass mit dem Wert 3 auch ein exakter Mittelwert enthalten ist.

Nachdem die Kriterien gesammelt wurden, wird der Wettbewerb jeweils auf der Skala 3 ein-
gestuft. Dies hat nichts damit zu tun, dass der Wettbewerb ,nur* mittelmapig ist, sondern, dass
Sie nun vergleichen kénnen, ob Sie besser (Skala 4), oder sehr viel besser (Skala 5) sind. Mit der
Skala 2 (schlechter) oder sehr viel schlechter (Skala 1) als der Wettbewerb. Damit ist die Analyse
Uibersichtlicher, als wenn sie zwei Linien verwenden und einen Zick-Zack-Kurs haben.

Wettewerbsanalyse Onlineshop

Nach welche Kriterien entscheidet der Kunde, bei einem Online Sho-p, zu bestellen?

sehr vie sehr viel
schlechter schlechter gleich besser besser

Kriterien 1 2 3 4 5
Lieferzeit

Service

Sortiment
Warenverfiligbarkeit
Usability
Produktbeschreibung
Bewertungen
Retourenmanagement
Zahlungsarten

Bilder / Videos

Wettbewerb
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@ Praxis-Tipp

Nehmen Sie den Preis nicht als Kriterium auf! Natirlich werden Sie sich die Frage
stellen, ob dies nicht ein wichtiges Entscheidungskriterium fiir die Kunden ist.

Dies ist richtig. Nur stellen Sie sich die Frage, ob Sie bzw. Ihr Unternehmen der giins-
tigste Anbieter ist — Nein? Wieso haben Sie dann noch zahlende Kunden?

Je besser lhre Qualitdt ist bzw. je mehr Kriterien Sie besser machen als der Wettbe-
werb, desto hohere Preise konnen Sie verlangen. Sollte dies nicht der Fall sein, kdnnen
Sie einen glinstigeren Preis anbieten.

IHK

In der Priifung kénnen Sie den Preis selbstverstandlich als Kriterium verwenden und dieser wird
auch als Punkt zéhlen.

Es handelt sich hier lediglich um einen Tipp fir die Praxis.

% Maégliche IHK-Fragen

Die IHK wird Ihnen ggf. die Aufgabe geben, dass Sie Ihr Unternehmen mit zwei ande-
ren Onlineshop-Anbietern vergleichen, die das gleiche Sortiment besitzen, dies be-
werten bzw. Vorschlage unterbreiten.

Setzen Sie dann die Wettbewerbsanalyse ein, und nennen Sie die mdglichen Kriterien,
die in Bezug auf lhr Unternehmen der Fallstudie relevant sind. Des Weiteren werden
die Teilnehmer immer gerne nach moglichen Kriterien gefragt.

Dies war bei den Priifungen zum Wirtschaftsfachwirt, zum Handelsfachwirt und zum
Betriebswirt der Fall.

Mit hoher Wahrscheinlichkeit wird dies auch bei den Fachwirten E-Commerce in eini-
gen Priifungen der Fall sein.

Mogliche Kriterien speziell im E-Commerce bei einem Onlineshop:
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