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des Ministeriums ftr Schule und Bildung
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Berufskolleg — Fachklassen des dualen Systems der Berufsausbildung;
neugeordnete Berufe fur die
Fachklassen des dualen Systems der Berufsausbildung (Anlage A APO-BK)
Bildungspléane

RdErl. des Ministeriums fir Schule und Bildung
vom 21.08.2019 — 314-6.08.01.13-127480

Fur die in der Anlage aufgefuhrten Bildungsgange der Fachklassen des dualen Systems der
Berufsausbildung werden hiermit Bildungsplane geméal § 6 in Verbindung mit § 29 Schulge-
setz NRW (BASS 1-1) festgesetzt.

Die gemélR Runderlass des Ministeriums fir Schule und Bildung vom 20.07.2018
(ABI. NRW. 07-08/18 S. 57) in Kraft gesetzten vorlaufigen Bildungspléane (Anlage) werden
mit sofortiger Wirkung als (endgultige) Bildungspléne in Kraft gesetzt.

Die Veroffentlichung erfolgt in der Schriftenreihe ,,Schule NRW*. Die Bildungsplane werden
auf der Internetseite www.berufsbildung.nrw.de zur Verfligung gestellt.
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Vorbemerkungen

Bildungspolitische Entwicklungen in Deutschland und Europa erfordern Transparenz und
Vergleichbarkeit von Bildungsgédngen sowie von studien- und berufsqualifizierenden Ab-
schliussen. Vor diesem Hintergrund erhalten alle Bildungspléane im Berufskolleg mit einer
kompetenzbasierten Orientierung an Handlungsfeldern und zugehodrigen Arbeits- und Ge-
schaftsprozessen eine einheitliche Struktur. Die konsequente Orientierung an Handlungsfel-
dern unterstreicht das zentrale Ziel des Erwerbs beruflicher Handlungskompetenz und starkt
die Position des Berufskollegs als attraktives Angebot im Bildungswesen.

Die Bildungspléane fiir das Berufskolleg bestehen aus drei Teilen. Teil 1 stellt die jeweiligen
Bildungsgénge, Teil 2 deren Ausprégung in einem Fachbereich und Teil 3 die Unterrichtsvor-
gaben in Féachern oder Lernfeldern dar. Die einheitliche Darstellung der Bildungsgénge folgt
der Struktur des Berufskollegs.

Alle Unterrichtsvorgaben werden nach einem einheitlichen System aus Anforderungssituatio-
nen und zugehdrigen kompetenzorientiert formulierten Zielen beschrieben. Das bietet die
Madglichkeit, in verschiedenen Bildungsgangen erreichbare Kompetenzen transparent und
vergleichbar darzustellen, unabhéngig davon, ob sie in Lernfeldern oder Féchern strukturiert
sind. Eine konsequente Kompetenzorientierung des Unterrichts ermdéglicht einen Anschluss in
Beruf, Berufsausbildung oder Studium und einen systematischen Kompetenzaufbau in den
verschiedenen Bildungsgéngen des Berufskollegs. Die durchlissige Gestaltung der Ubergan-
ge verbessert die Effizienz von Bildungsverlaufen.

Die Teile 1 bis 3 der Bildungsplane werden immer in einem Dokument veroffentlicht. Damit
wird sichergestellt, dass jede Lehrkraft umfassend informiert und fur die Bildungsgangarbeit
im Team vorbereitet ist.

Gemeinsame Vorgaben fur alle Bildungsgange im Berufskolleg

Bildung und Erziehung in den Bildungsgéngen des Berufskollegs griinden sich auf Werte, die
unter anderem im Grundgesetz, in der Landesverfassung und im Schulgesetz verankert sind.
Aus diesen gemeinsamen Vorgaben ergeben sich im Einzelnen folgende tbergreifende Ziele:

— Wertschatzung der Vielfalt und Verschiedenheit in der Bildung (Inklusion und Integration),

— Entfaltung und Nutzung der individuellen Chancen und Begabungen (Individuelle Forde-
rung),

— Sensibilisierung fiir die Wirkungen tradierter mannlicher und weiblicher Rollenpragungen
und die Entwicklung alternativer VVerhaltensweisen zur Forderung der Gleichstellung von
Frauen und Ménnern (Gender Mainstreaming),

— Forderung von Gestaltungskompetenz flr nachhaltige Entwicklung unter der gleichberech-
tigten Bertcksichtigung von wirtschaftlichen, sozialen/gesellschaftlichen und 6kologischen
Aspekten (Nachhaltigkeit) und

— Unterstiitzung einer umfassenden Teilhabe an der digitalisierten Welt (Lernen im digitalen
Wandel).

Das padagogische Leitziel aller Bildungsgange des Berufskollegs ist in der Ausbildungs- und
Prufungsordnung Berufskolleg (APO-BK) formuliert: ,,Das Berufskolleg vermittelt den Schii-
lerinnen und Schiilern eine umfassende berufliche, gesellschaftliche und personale Hand-
lungskompetenz und bereitet sie auf ein lebensbegleitendes Lernen vor. Es qualifiziert die
Schilerinnen und Schiiler, an zunehmend international gepragten Entwicklungen in Wirt-
schaft und Gesellschaft teilzunehmen und diese aktiv mitzugestalten.*

Um dieses padagogische Leitziel zu erreichen, muss eine umfassende Handlungskompetenz
systematisch entwickelt werden. Die Unterrichtsvorgaben orientieren sich in ihren Anforde-
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rungssituationen und kompetenzorientiert formulierten Zielen an der Struktur des Deutschen
Qualifikationsrahmens fiir lebenslanges Lernen (DQR)* und nutzen dessen Kompetenzkatego-
rien. Die beiden Kategorien der Fachkompetenz und der personalen Kompetenz werden diffe-
renziert in Wissen und Fertigkeiten bzw. Sozialkompetenz und Selbststandigkeit.

Die Lehrkrafte eines Bildungsganges dokumentieren die zur Konkretisierung der Unterrichts-
vorgaben entwickelten Lernsituationen bzw. Lehr-/Lernarrangements in einer Didaktischen
Jahresplanung, die nach Schuljahren gegliedert ist.

Die so realisierte Orientierung der Bildungsgange des Berufskollegs am DQR eroffnet die
Madglichkeit eines systematischen Kompetenzerwerbs, der Anschliisse und Anrechnungen im
gesamten Bildungssystem, insbesondere in Bildungsgéngen des Berufskollegs, der dualen
Ausbildung und im Studium erleichtert.

! Deutscher Qualifikationsrahmen fiir lebenslanges Lernen (DQR) — verabschiedet vom Arbeitskreis Deutscher
Qualifikationsrahmen (AK DQR) am 22. Mérz 2011 (s. www.deutscherqualifikationsrahmen.de)
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Teil 1 Die Fachklassen des dualen Systems der Berufsausbil-
dung

1.1 Ziele, Fachbereiche und Organisationsformen

1.11 Ziele

Die Berufsschule und die Ausbildungsbetriebe sind als gleichberechtigte Partner verantwort-
lich fir die Entwicklung berufshezogener sowie berufsubergreifender Handlungskompetenz
im Rahmen der Berufsausbildung im dualen System.

Diese Handlungskompetenz umfasst den Erwerb einer umfassenden Handlungsfahigkeit in
beruflichen, aber auch privaten und gesellschaftlichen Situationen. Die Anforderungen der
jeweiligen Ausbildungsberufe erfordern eine Kompetenzférderung, die von der selbststandi-
gen fachlichen Aufgabenerfullung in einem zum Teil offen strukturierten beruflichen Tétig-
keitsfeld bis hin zur selbststandigen Planung und Bearbeitung fachlicher Aufgabenstellungen
in einem umfassenden, sich verédndernden beruflichen Tétigkeitsfeld reichen kann und zur
nachhaltigen Mitgestaltung der Arbeitswelt und Gesellschaft beféahigt.

Durch die Forderung der Kompetenzen zum lebensbegleitenden Lernen sowie zur Flexibilitat,
Reflexion und Mobilitat sollen die jungen Menschen auf ein erfolgreiches Berufsleben in ei-
ner sich wandelnden Wirtschafts- und Arbeitswelt auf nationaler und internationaler Ebene
vorbereitet werden.

Mit der Berufsfahigkeit kann auch der Erwerb studienbezogener Kompetenzen verbunden
werden.

1.1.2 Fachbereiche und Organisationsformen

Fachklassen des dualen Systems werden in sieben Fachbereichen des Berufskollegs angebo-
ten. Die insgesamt in Deutschland verordneten Ausbildungsberufe! sind entweder in Monobe-
rufe (ohne Spezialisierung) oder vielfach in Fachrichtungen, Schwerpunkte, Wahlqualifikati-
onen oder Einsatzgebiete differenziert. Dies wirkt sich zum Teil auf die Bildung der Fach-
klassen und auch die Organisation des Unterrichts aus. Die Fachklassen werden in der Regel
flr die einzelnen Ausbildungsberufe als Jahrgangsklassen gebildet.

Der Unterricht in den Fachklassen erfolgt in den Biindelungsfachern des Berufes auf Grund-
lage des Bildungsplans, der den KMK-Rahmenlehrplan mit den Lernfeldern Gbernimmt. Die
Bildungspléne der weiteren Féacher beschreiben die Ziele in Form von Anforderungssituatio-
nen. Gemeinsam fordern die Bildungspléne die umfassende Kompetenzentwicklung im Beruf.

Der Unterricht umfasst 480 bis 560 Jahresstunden.* Unter Beriicksichtigung der Anforderun-
gen der ausbildenden Betriebe sowie der Leistungsfahigkeit der Schulerinnen und Schiiler
werden von den Berufskollegs vielfaltige Modelle der zeitlichen und inhaltlichen Verteilung
des Unterrichts angeboten. In der Regel wird der Unterricht in Teilzeitform an einzelnen Wo-
chentagen, als Blockunterricht an fiinf Tagen in der Woche oder in einer Verknupfung der
beiden genannten Formen erteilt. Es besteht z. B. auch die Mdglichkeit, den Unterricht auf
einen regelmafiig stattfindenden 10-stiindigen Unterrichtstag und ergédnzende Unterrichtsblo-
cke zu verteilen, wenn ein integratives Bewegungs- und Erndhrungskonzept zur Gesundheits-
forderung umgesetzt wird. Unter Beachtung des Gesamtunterrichtsvolumens sind in jedem
Schuljahr mindestens 320 Unterrichtsstunden zu erteilen; maximal 160 Unterrichtsstunden
kdnnen jahrgangsubergreifend verlagert werden.

b's. www.berufshildung.nrw.de
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Die Ausbildungsberufe im dualen System der Berufsausbildung werden mit zweijhriger,
dreijahriger oder dreieinhalbjahriger Dauer verordnet. Die Ausbildungszeit kann flr beson-
ders leistungsstarke bzw. forderbedurftige Auszubildende verkirzt bzw. verléangert werden. Je
nach personellen, sachlichen und organisatorischen Voraussetzungen der Schule kénnen eige-
ne Klassen fur diese Schulerinnen und Schiler gebildet werden. Jugendliche mit voller Fach-
hochschulreife oder allgemeiner Hochschulreife kénnen im Rahmen entsprechender Koopera-
tionsvereinbarungen zwischen Hochschulen und Berufskollegs parallel zur Berufsausbildung
ein duales Studium beginnen. Fir sie kann ein inhaltlich und hinsichtlich Umfang und Orga-
nisation abgestimmter Unterricht angeboten werden. Ebenso gibt es die Mdaglichkeit, parallel
zur Berufsausbildung bereits die Fachschule zum Erwerb eines Weiterbildungsabschlusses zu
besuchen.

1.2 Zielgruppen und Perspektiven

1.2.1 Voraussetzungen, Abschliisse, Berechtigungen

Fur die einzelnen Ausbildungsberufe sind keine Eingangsvoraussetzungen festgelegt.
Gleichwohl erwarten Betriebe branchenbezogen bestimmte schulische Abschliisse von ihren
zukiinftigen Auszubildenden. Der gleichzeitige Erwerb der Fachhochschulreife in den Bil-
dungsgangen der Fachklassen des dualen Systems setzt den mittleren Schulabschluss oder die
Berechtigung zum Besuch der gymnasialen Oberstufe voraus.

Die duale Berufsausbildung endet mit einer Berufsabschlussprifung vor der zustdndigen Stel-
le (Kammer). Unabhéngig von dem Berufsabschluss (8 37 ff. BBIiG, § 31 ff. HwWO) wird in
der Berufsschule der Berufsschulabschluss zuerkannt, wenn die Leistungen am Ende des Bil-
dungsganges den Anforderungen entsprechen.

Mit dem Berufsschulabschluss wird der Hauptschulabschluss nach Klasse 10, bei entspre-
chendem Notendurchschnitt und dem Nachweis der notwendigen Englischkenntnisse der
mittlere Schulabschluss® zuerkannt. Es kann auch die Berechtigung zum Besuch der gymnasi-
alen Oberstufe erworben werden. Den Schulerinnen und Schiilern wird die Fachhochschulrei-
fe zuerkannt, wenn sie das erweiterte Unterrichtsangebot nach Anlage A 1.4 der APO-BK
wahrgenommen, den Berufsschulabschluss erworben und die Berufsabschlussprifung sowie
die Abschlussprifung zur Erlangung der Fachhochschulreife bestanden haben. Schilerinnen
und Schaler mit einem Ausbildungsverhaltnis gem. § 66 BBIG oder 8 42m HwO erhalten bei
erfolgreichem Besuch des Bildungsganges den Hauptschulabschluss.

Stltzunterricht zur Sicherung des Ausbildungsziels, der Erwerb von Zusatzqualifikationen
oder erweiterten Zusatzqualifikationen sowie der Erwerb der Fachhochschulreife? 2 sind ent-
sprechend dem Angebot des einzelnen Berufskollegs im Rahmen des Differenzierungsberei-
ches in den Stundentafeln der einzelnen Ausbildungsberufe moglich.

1.2.2 Anschliisse und Anrechnungen

Mit dem Berufsschulabschluss, dem Abschluss einer einschldgigen Berufsausbildung und
einer mindestens einjahrigen Berufserfahrung kdnnen Absolventinnen und Absolventen der
Berufsschule einen Bildungsgang der Fachschule besuchen. Dort kann ein Weiterbildungsab-
schluss erworben werden. Der Besuch des Fachschulbildungsganges kann bereits parallel zur
Berufsausbildung beginnen. Dazu ist ebenfalls ein abgestimmtes Unterrichtsangebot erforderlich.

L's. www.berufshildung.nrw.de

2 s, Handreichung ,,Berufsabschluss und Fachhochschulreife in Fachklassen des dualen Systems*

3. Vereinbarung Uber den Erwerb der Fachhochschulreife in beruflichen Bildungsgangen, Beschluss der Kul-
tusministerkonferenz der L&nder in der jeweils geltenden Fassung
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Daruber hinaus besteht im Rahmen von Zusatzqualifikationen und erweiterten Zusatzqualifi-
kationen ein breites Spektrum an Qualifizierungsmdglichkeiten auch mit Blick auf Fort- und
Weiterbildungsabschliisse.

Sofern Schilerinnen und Schuler mit mittlerem Schulabschluss die Fachhochschulreife nicht
bereits parallel zum Berufsschulbesuch in der Fachklasse erworben haben, kénnen diese noch
wéhrend oder nach der Berufsausbildung die Fachoberschule Klasse 12 B besuchen und dort
die Fachhochschulreife erwerben.

Mit der Fachhochschulreife sind die Schulerinnen und Schuler berechtigt, ein Studium an
einer Fachhochschule aufzunehmen.

Weiterhin sind sie dazu berechtigt, die allgemeine Hochschulreife in einem weiteren Jahr in
der Fachoberschule Klasse 13 zu erwerben. Die allgemeine Hochschulreife berechtigt zur
Aufnahme eines Studiums an einer Universitat.

Die erworbenen Abschlisse und Qualifikationen sind entsprechend dem DQR eingeordnet
und koénnen auf Studiengénge angerechnet werden.

1.3 Didaktisch-methodische Leitlinien

Das Lernen in den Fachklassen des dualen Systems zielt auf die Entwicklung einer umfassen-
den Handlungskompetenz, die sich in der Fahigkeit und Bereitschaft der Schilerinnen und
Schiiler erweist, die erworbenen Fachkenntnisse und Fertigkeiten sowie persénlichen, sozia-
len und methodischen Fahigkeiten direkt im betrieblichen Alltag in konkreten Handlungssitu-
ationen einzusetzen. Der handlungsorientierte Unterricht stellt systematisch die berufliche
Handlungsféhigkeit in den VVordergrund der Unterrichtsplanung und Unterrichtsgestaltung.

Kernaufgabe bei der Gestaltung des Unterrichts ist die Entwicklung, Realisation und Evalua-
tion von Lernsituationen. Das sind didaktisch aufbereitete thematische Einheiten, die sich zur
Umsetzung von Lernfeldern und Féachern aus beruflich, gesellschaftlich oder personlich be-
deutsamen Problemstellungen erschlieen. Lernsituationen schlielen Erarbeitungs-, Anwen-
dungs-, Ubungs- und Vertiefungsphasen sowie Lernerfolgsiiberpriifung ein und haben ein
konkretes Lernergebnis bzw. Handlungsprodukt.

Es gibt Lernsituationen, die

— ausschlieBlich zur Umsetzung eines Lernfeldes entwickelt werden,

— neben den Zielen und Inhalten eines Lernfeldes die Ziele und Inhalte eines oder mehrerer
weiterer Facher integrieren,

— ausschlielRlich zur Umsetzung eines einzelnen Faches generiert werden,

— neben den Zielen und Inhalten eines Faches solche eines Lernfeldes oder weiterer Facher
integrieren.

Lernsituationen ermdéglichen im Rahmen einer vollstandigen Handlung eine zielgerichtete,
individuelle Kompetenzentwicklung. Dies bedeutet, sowohl die VVorgaben im berufsbezoge-
nen und berufsubergreifenden Lernbereich - soweit sinnvoll - miteinander verknlpft umzuset-
zen, als auch dabei eine moglichst konkrete Ausrichtung auf den jeweiligen Ausbildungsberuf
zu realisieren. Bei der Gestaltung von Lernsituationen Uber den Bildungsverlauf hinweg ist
eine zunehmende Komplexitat der Aufgaben- und Problemstellungen zu realisieren, um eine
planvolle Kompetenzentwicklung zu ermdglichen. Die individuelle Lernausgangslage von
Schulerinnen und Schilern in der Fachklasse des dualen Systems kann stark variieren. Bei der
unterrichtlichen Umsetzung von Lernfeldern, Anforderungssituationen und Zielen sind Tiefe
der Bearbeitung, Niveau der fachlichen und personellen Kompetenzférderung vor diesem
Hintergrund im Rahmen der Bildungsgangarbeit so zu beriicksichtigen, dass fir alle Schule-
rinnen und Schiiler eine Kompetenzentwicklung ermoéglicht wird.
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1.3.1 Wissenschaftspropideutik

Fur ein erfolgreiches lebenslanges Lernen im Beruf, aber auch tber den Berufsbereich hinaus
und im Studium werden die Schulerinnen und Schiiler in der Berufsschule auch in die Lage
versetzt, beruflich kontextuierte Aufgaben und Situationen mit Hilfe wissenschaftlicher Ver-
fahren und Erkenntnisse zu bewdéltigen, die Reflexion voraussetzen. Dabei ist es, in Abgren-
zung und notwendiger Erganzung der betrieblichen Ausbildung, unverzichtbare Aufgabe der
Berufsschule, die Arbeits- und Geschéaftsprozesse im Rahmen der Handlungssystematik auch
in den Erklarungszusammenhang zugehoriger Fachwissenschaften zu stellen und gesellschaft-
liche Entwicklungen zu reflektieren.

Die Vermittlung von berufsbezogenem Wissen, systemorientiertes vernetztes Denken und
Handeln in komplexen und exemplarischen Situationen werden im Rahmen des Lernfeldkon-
zeptes in einem handlungsorientierten Unterricht in besonderem Male gefordert.

Durch geeignete Lernsituationen entwickeln die Schilerinnen und Schuler die Fahigkeit, ei-
gene Vorgehensweisen kritisch zu hinterfragen und Alternativen aufzuzeigen. Sie arbeiten
selbststandig, formulieren und analysieren eigenstandig Problemstellungen, erfassen Komple-
xitat und wahlen gezielt Methoden und Verfahren zur Informationsbeschaffung, Planung,
Durchfuhrung und Reflexion.

1.3.2 Berufliche Bildung

Die Berufsausbildung im dualen System ist zielgerichtet auf den Erwerb einer umfassenden
beruflichen Handlungsféhigkeit. Am Ende des Bildungsganges sollen die Schilerinnen und
Schiler sich in ihrem Ausbildungsberuf sachgerecht durchdacht sowie individuell und sozial
verantwortlich verhalten und dementsprechend handeln kénnen. Wichtige Grundlage fir die
Tatigkeit als Fachkraft ist das aufeinander abgestimmte Lernen an mindestens zwei Lernorten,
welches berufsrelevantes Wissen und Konnen sowie ein reflektiertes Verstandnis von Han-
deln in beruflichen Zusammenhéangen sicherstellt.

1.3.3 Didaktische Jahresplanung

Die Erarbeitung, Umsetzung, Reflexion und kontinuierliche Weiterentwicklung der Didakti-
schen Jahresplanung ist die zentrale Aufgabe einer dynamischen Bildungsgangarbeit. Unter
Verantwortung der Bildungsgangleitung sollen alle im Bildungsgang tatigen Lehrkréafte in den
Prozess eingebunden werden.

Die Didaktische Jahresplanung stellt das Ergebnis aller inhaltlichen, zeitlichen, methodischen
und organisatorischen Uberlegungen zu Lernsituationen fiir den Bildungsgang dar. Sie soll-
te - soweit moglich - gemeinsam mit dem dualen Partner entwickelt werden.! Zumindest ist es
erforderlich, den dualen Partnern die geplante Kompetenzférderung ihrer Auszubildenden in
der Berufsschule transparent zu machen. Sie bietet allen Beteiligten und Interessierten ver-
lassliche, tbersichtliche Information Uber die Bildungsgangarbeit und ist Grundlage zur Qua-
litatsentwicklung und -sicherung.

Die Verdffentlichung ,,Didaktische Jahresplanung. Pragmatische Handreichung fiir die Fach-
klassen des dualen Systems* gibt konkrete Hinweise zur Entwicklung, Dokumentation, Um-
setzung und Evaluation der Didaktischen Jahresplanung.?

L's. www.berufshildung.nrw.de
2 s, ebenda
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Teil 2 Bildungsgange der Fachklassen des dualen Systems der
Berufsausbildung Anlage A APO-BK im Fachbereich
Wirtschaft und Verwaltung

2.1 Fachbereichsspezifische Ziele

Der Fachbereich Wirtschaft und Verwaltung umfasst eine Vielzahl unterschiedlicher Ausbil-
dungsberufe.

Der Unterricht im Fachbereich Wirtschaft und Verwaltung versetzt die Absolventinnen und
Absolventen in die Lage, fachbereichsspezifische Projekte zu analysieren, zu planen, durchzu-
fihren und zu reflektieren. Wirtschaften im engeren Sinne umfasst, planmaRig und effizient
uber Ressourcen zu entscheiden und entsprechend zu handeln.

Mit der Ausrichtung an berufsrelevanten Aufgaben, bei denen formale und inhaltliche Aspek-
te wirtschaftlicher und verwaltungstechnischer Tatigkeit ineinandergreifen, werden berufliche
Kompetenzen vermittelt, die besonders das Handeln in den Bereichen Beschaffung, Leis-
tungserstellung, Absatz, Entsorgung, Finanzierung von Gutern und Dienstleistungen sowie
das Controlling umfassen.

Die weitreichenden strukturellen Verédnderungen, die zunehmenden internationalen Verflech-
tungen und Okologischen Problemlagen fiihren zu immer komplexeren 6konomischen Ent-
scheidungsprozessen, teilweise mit unmittelbaren Auswirkungen auf die beruflichen und pri-
vaten Lebensperspektiven der Schilerinnen und Schiiler. Dies spiegelt sich auch in der konti-
nuierlichen Forderung projektbezogener Kooperationsformen, international ausgerichteter
Handlungs- und Denkstrukturen, des Umgangs mit digitalen Systemen sowie in der sukzessi-
ven Bertcksichtigung von Aspekten des Datenschutzes und der Datensicherheit wider.

2.2 Die Bildungsgange im Fachbereich

In den Bildungsgéngen der Fachklassen des dualen Systems der Berufsausbildung Anlage A
APO-BK werden Auszubildende in staatlich anerkannten Ausbildungsberufen unterrichtet. Es
gibt branchenspezifische wie auch branchenibergreifende Ausbildungsberufe. Sie werden im
Fachbereich Wirtschaft und Verwaltung mit zweijahriger oder dreijahriger Dauer verordnet.

Die Unterrichtsfacher der Fachklassen des dualen Systems der Berufsausbildung Anlage A
APO-BK sind drei Lernbereichen zugeordnet: dem berufsbezogenen Lernbereich, dem be-
rufsibergreifenden Lernbereich und dem Differenzierungsbereich.

Der berufsbezogene Lernbereich umfasst die Bundelungsfacher, die in der Regel tber den
gesamten Ausbildungsverlauf hinweg unterrichtet werden und jeweils mehrere Lernfelder
zusammenfassen. Das Fach Fremdsprachliche Kommunikation ist ebenfalls dem berufsbezo-
genen Lernbereich zugeordnet.

Kompetenzen in Fremdsprachen und interkultureller Kommunikation zur Bewaltigung beruf-
licher und privater Situationen sind unerlasslich. Fremdsprachliche Ziele sind in der Regel mit
einem im KMK-Rahmenlehrplan® festgelegten Stundenanteil in die Lernfelder integriert.
Daruber hinaus werden in Abh&ngigkeit von dem jeweiligen Ausbildungsberuf 40 — 80 Unter-
richtstunden im Fach Fremdsprachliche Kommunikation erteilt. Mathematik und Datenverar-
beitung sind in die Lernfelder integriert.

Im Mittelpunkt stehen einerseits die jeweils fiir den einzelnen Beruf spezifischen Anforde-
rungen und Fragestellungen, andererseits werden betriebswirtschaftliche Ablaufe sowie das
zielorientierte, planvolle, rationale und ethisch verantwortungsvolle Handeln von Menschen

Lygl. Teil 3: KMK-Rahmenlehrplan, dort Teil IV
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in Unternehmen aufgegriffen. Der Unterricht bildet zielorientierte Handlungen ab, die zur
Erklarung 6konomischer Prozesse und Entscheidungen fuihren. Mit volkswirtschaftlichen
Fragestellungen wird erortert, wie menschliches Handeln 6konomisch begriindet werden kann
und welche Wechselwirkungen sich mit sozio6konomischen Rahmenbedingungen ergeben.
Informationsverarbeitende Systeme unterstltzen dabei Arbeitsabldufe und erleichtern Progno-
sen zur Entscheidungsfindung. Bei der unterrichtlichen Umsetzung der Lernfelder in Lernsi-
tuationen wird von betrieblichen bzw. beruflichen Problemstellungen ausgegangen, die hand-
lungsorientiert unter Bericksichtigung zeitgemaRer Informationstechnik bearbeitet werden
mussen.

Im berufstibergreifenden Lernbereich leisten die Facher Deutsch/Kommunikation, Religions-
lehre, Politik/Gesellschaftslehre sowie Sport/Gesundheitsférderung ihren spezifischen Beitrag
zur Kompetenzentwicklung und Identitatsbildung. Die Schiilerinnen und Schiler werden in
berufs- und alltagsbezogenen Sprach- und Kommunikationskompetenzen gefordert sowie
dafiir sensibilisiert, ethische, religiose und politische Aspekte bei einem verantwortungsvollen
Beurteilen und Handeln in Arbeitswelt und Gesellschaft zu berlcksichtigen. Zudem wird die
Kompetenz gefdrdert, spezifische, physische und psychische Belastungen in Beruf und Alltag
auszugleichen und sich sozial reflektiert zu wverhalten. Der Unterricht im Fach
Sport/Gesundheitsforderung fordert Kompetenzen im Sinne des salutogenetischen Ansatzes.
Der Religionsunterricht hat dartber hinaus eine gesellschafts- und 6konomiekritische Funkti-
on.

Auch der Unterricht in den nicht nach Lernfeldern strukturierten Fachern soll tGber den Fach-
bereichsbezug hinaus soweit wie méglich auf den Kompetenzerwerb in dem jeweiligen Beruf
ausgerichtet werden. Sofern Lerngruppen mit Schilerinnen und Schilern mehrerer Ausbil-
dungsberufe des Fachbereichs zum Erwerb der Fachhochschulreife gebildet werden, muss der
Kompetenzerwerb im jeweiligen Beruf im Rahmen von Binnendifferenzierung realisiert wer-
den.

Der Differenzierungsbereich dient der Erganzung, Erweiterung und Vertiefung von Kenntnis-
sen, Fahigkeiten und Fertigkeiten entsprechend der individuellen Fahigkeiten und Neigungen
der Schilerinnen und Schuler. In Fachklassen des dualen Systems der Berufsausbildung An-
lage A APO-BK kommen insbesondere folgende Angebote in Betracht:

— Vermittlung von Kenntnissen, Fahigkeiten und Fertigkeiten zur Sicherung des Ausbil-
dungserfolges durch Stutzunterricht oder erweiterten Stltzunterricht,

— Vermittlung berufs- und arbeitsmarktrelevanter Zusatzqualifikationen oder erweiterter Zu-
satzqualifikationen,

— Vermittlung der Fachhochschulreife.

Zur Vermittlung der Fachhochschulreife wird auf die ,,Handreichung zum Erwerb der Fach-
hochschulreife in den Fachklassen des dualen Systems (Doppelqualifikation)*! verwiesen, die
auch Hinweise gibt, wie und in welchem Umfang der Unterricht in Fremdsprachlicher Kom-
munikation und in weiteren Fachern im berufsbezogenen Lernbereich und der Unterricht in
Deutsch/Kommunikation im berufsiibergreifenden Lernbereich mit den Angeboten im Diffe-
renzierungsbereich verknlpft und auf diese angerechnet werden kénnen.

2.3 Fachbereichsspezifische Kompetenzerwartungen

Der Kompetenzerwerb im Bildungsgang dient der Beféhigung zur selbststandigen Planung
und Bearbeitung wirtschaftlich-verwaltender Aufgabenstellungen in einer sich verandernden
soziofkonomischen Umwelt.

b's. www.berufshildung.nrw.de
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Weitreichende strukturelle Verédnderungen wie der technisch-produktive Wandel in zuneh-
mend globalisierten Mérkten und die Beachtung 6kologischer und sozialer Aspekte des kauf-
mannischen Handelns fiihren zu komplexer werdenden 6konomischen Entscheidungsprozes-
sen. Eine sich dynamisch weiterentwickelnde und verdndernde Organisation fordert die Be-
reitschaft und Fahigkeit zu lebenslangem Lernen sowie Flexibilitdt und Anpassungsfahigkeit.

Das bedeutet, dass die Schulerinnen und Schiiler am Ende einer Berufsausbildung im kauf-
mannischen und/oder verwaltenden Bereich in der Lage sein mussen, betriebs- und volkswirt-
schaftliche Problemlagen anwendungsbezogen zu analysieren, zu bearbeiten, zu I6sen und zu
reflektieren. Kaufmannische Kompetenzen basieren auf der Fahigkeit, betriebliche Prozesse
zu verstehen und auf der Grundlage von Unternehmensdaten in realitatsnahen, beruflichen
Situationen Entscheidungen zu treffen.

Durch die Verknipfung von ékonomischen, ékologischen, rechtlichen, sozialen, technischen
und ethischen Dimensionen werden Anforderungen an die multiperspektivische Betrachtung
und das vernetzte Denken gestellt.

Die Schulerinnen und Schiler arbeiten ergebnisorientiert, eigenstdndig und/oder im Team.
Dazu stimmen sie den Arbeitsprozess inhaltlich und organisatorisch ab. Innerhalb einer
Teamarbeit stellen sie ihre Kompetenzen zielfihrend und unterstiitzend in den Dienst des
Teams und nehmen Anregungen und Kritik anderer Teammitglieder auf. Die Schiilerinnen
und Schiler erwerben die Kompetenz, sich selbst Ziele in Lern- oder Arbeitszusammenhén-
gen zu setzen und diese konsequent eigenstandig und/oder im Team zu verfolgen.

Kompetenzerwartungen im Fachbereich Wirtschaft und Verwaltung sind:

— Analyse und Reflexion 6konomischer Sachverhalte, Zusammenh&nge und Probleme sowie
entsprechender Losungen

— Orientierung im gesellschaftlichen und betrieblichen Umfeld mit Hilfe 6konomischer
Denkmuster

— verantwortliches Entscheiden und Handeln aus unterschiedlichen Perspektiven.

Die Schulerinnen und Schiiler erwerben Kenntnisse, Fahigkeiten und Fertigkeiten zur Bewal-
tigung zusammenhangender Prozesse in zeitgemalen analogen und digitalen Systemen.

2.4 Fachbereichsspezifische Handlungsfelder und Arbeits- und Geschafts-
prozesse

Die Handlungsfelder beschreiben zusammengehorige Arbeits- und Geschaftsprozesse im
Fachbereich Wirtschaft und Verwaltung. Sie sind mehrdimensional indem berufliche, gesell-
schaftliche und individuelle Problemstellungen miteinander verkniipft und Perspektivwechsel
zugelassen werden und der Praxisteil der dualen Berufsausbildung exemplarisch abgebildet
wird.

Im Verlauf der Berufsausbildung werden die Handlungsfelder und Arbeits- und Geschéfts-
prozesse je nach Ausbildungsberuf in Anzahl, Umfang und Tiefe in unterschiedlicher Weise
durchdrungen.

Die fur die Fachklassen des dualen Systems im Fachbereich Wirtschaft und Verwaltung rele-
vanten Handlungsfelder sowie Arbeits- und Geschéaftsprozesse sind der nachfolgenden Tabel-
le zu entnehmen.
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Handlungsfeld 1: Unternehmensstrategien und Management
Arbeits- und Geschéaftsprozesse (AGP)

Unternehmensgriindung

Unternehmensfihrung

Controlling

Planung, Organisation, Steuerung und Kontrolle von Prozessen

Planung, Organisation und Kontrolle von Strukturen

Planung, Organisation und Kontrolle von Informations- und Kom-
munikationsbeziehungen

Handlungsfeld 2: Beschaffung
AGP

Beschaffungsmarktforschung

Beschaffungsplanung

Beschaffungsabwicklung und Logistik

Bestandsplanung, -fihrung und -kontrolle

Beschaffungscontrolling

Handlungsfeld 3: Leistungserstellung
AGP

Leistungsprogrammplanung

Leistungsentwicklung

Leistungserbringung und innerbetriebliche Logistik

Leistungserstellungscontrolling

Handlungsfeld 4: Absatz
AGP

Absatzmarktforschung

Analyse, Einsatz und Kombination absatzpolitischer Instrumente

Kundenauftragsabwicklung und Logistik

Absatzcontrolling

Handlungsfeld 5: Personal
AGP

Personalbedarfsplanung und -beschaffung

Personaleinsatz und -entlohnung

Personalausbildung und -entwicklung

Personalfuhrung, -beurteilung und -erhaltung

Personalfreisetzung

Personalcontrolling
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Handlungsfeld 6: Investition und Finanzierung
AGP

Finanzmarktforschung

Investitions- und Finanzplanung

Investitions- und Finanzierungsentscheidung und -durchfiihrung

Investitions- und Finanzcontrolling

Handlungsfeld 7: Wertstrome
AGP

Wertschopfung

Erfassung und Dokumentation von Wertstrémen

Aufbereitung und Auswertung von Wertstromen

Planung von Wertstromen

2.5 Didaktisch-methodische Leitlinien

Um berufliche Handlungskompetenz zu entwickeln, bedarf es der Losung zunehmend kom-
plexer werdender Aufgabenstellungen in einem spiralcurricular angelegten Unterricht. Die
Orientierung an realitatsnahen betrieblichen bzw. beruflichen Arbeitsaufgaben als Ausgangs-
punkt fir Lernsituationen verlangt eine konsequente Gestaltung entlang der Phasen des hand-
lungsorientierten Unterrichts. In diesem Rahmen konnen betriebliche Arbeits- und Geschéfts-
prozesse gedanklich durchdrungen, simuliert und entsprechend vorhandener Fachraumausstat-
tungen im Unterricht umgesetzt werden. Vor diesem Hintergrund sind die Lernortkooperation
und die Abstimmung der Didaktischen Jahresplanung mit den dualen Partnern eineGrundlage
der Entwicklung umfassender beruflicher Handlungskompetenz der Schilerinnen und Schiler.

Die zunehmende Globalisierung, die Notwendigkeit Arbeits- und Geschaftsprozesse nachhal-
tig zu gestalten, die zunehmende Digitalisierung von Berufs- und Lebenswelt sowie die
kommunikativen Anforderungen an zukunftige Fach- und Fihrungskrafte machen gemeinsa-
me Lernsituationen unterschiedlicher Fachern zu Orientierung stiftenden Elementen der Di-
daktischen Jahresplanungen fur Berufe des Fachbereiches Wirtschaft und Verwaltung.

Vor diesem Hintergrund tritt vor allem die Entwicklung der beruflichen Handlungsfahigkeit
der Schilerinnen und Schiler in marktorientierten und funktionsubergreifenden Entschei-
dungsbereichen in den Vordergrund. Die Orientierung an Entscheidungsprozessen sowie eine
funktionale Betrachtungsweise derselben wirken sich hierbei strukturierend auf den Unter-
richt aus. Dabei kann der Einsatz eines Modellunternehmens hilfreich sein. Ausgangspunkt
flr Lernsituationen kénnen relevante Problemstellungen aus typischen Ausbildungsbetrieben
des Ausbildungsberufs sein. Dies gilt sowohl fiir fachbezogene als auch flr facheribergrei-
fende Lernsituationen.

Die Entwicklung umfassender Handlungskompetenz wird durch die Planung und Umsetzung
beruflicher Aufgaben gewahrleistet. Aus dieser VVorgehensweise ergeben sich offene und
selbstgesteuerte Lernstrukturen, die zusatzlich die Bildung von Sozialkompetenz, Flexibilitét
und Anpassungsféhigkeit unterstutzen. Teil des Kompetenzerwerbs ist die Anwendung von
Techniken zur Qualitatssicherung, die den gesamten Prozess begleitet.
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Teil 3 Die Fachklasse des dualen Systems der Berufsausbildung:
Kauffrau im E-Commerce/Kaufmann im E-Commerce

Grundlagen fur die Ausbildung in diesem Ausbildungsberuf sind

— die geltende Verordnung tber die Berufsausbildung vom 13. Dezember 2017, veroffent-
licht im Bundesgesetzblatt (BGBI. I Nr. 78 S. 3 926 ff.)*? und

— der Rahmenlehrplan der Standigen Konferenz der Kultusminister und -senatoren der L&n-
der (KMK-Rahmenlehrplan) fiir den jeweiligen Ausbildungsberuf.?

Die Verordnung uber die Berufsausbildung gemaR 88 4 und 5 BBIiG bzw. 25 und 26 HWO
beschreibt die Berufsausbildungsanforderungen. Sie ist vom zustdndigen Fachministerium des
Bundes im Einvernehmen mit dem Bundesministerium fiir Bildung und Forschung erlassen.
Der mit der Verordnung tber die Berufsausbildung abgestimmte KMK-Rahmenlehrplan ist
nach Lernfeldern strukturiert. Er basiert auf den Anforderungen des Berufes* sowie dem Bil-
dungsauftrag der Berufsschule und zielt auf die Entwicklung umfassender Handlungskompe-
tenz.

Der vorliegende Bildungsplan ist durch Erlass des Ministeriums fir Schule und Bildung
(MSB) in Kraft gesetzt worden. Er Gbernimmt den KMK-Rahmenlehrplan mit den Lernfel-
dern, ihren jeweiligen Kernkompetenzformulierungen und Hinweisen zur Gestaltung ganz-
heitlicher Lernsituationen als Mindestanforderungen. Er enthélt dariiber hinaus VVorgaben fir
den Unterricht und die Zusammenarbeit der Lernbereiche gemaR der Verordnung Uber die
Ausbildung und Prufung in den Bildungsgangen des Berufskollegs (Ausbildungs- und Pri-
fungsordnung Berufskolleg — APO-BK) vom 1. August 2015 in der jeweils giiltigen Fassung.

Fur den gleichzeitigen Erwerb der Fachhochschulreife neben der beruflichen Qualifikation
des Ausbildungsberufs missen die Standards der Kultusministerkonferenz in den Fachern
Deutsch/Kommunikation, Englisch und in den F&chern des naturwissenschaftlich-technischen
Bereichs® erfiillt sein.

! Hrsg.: Bundesanzeiger Verlag GmbH, Kadln

2 s. www.berufshildung.nrw.de

3. Kapitel 3.1.1 des Bildungsplans

4s. ,,Berufsbezogene Vorbemerkungen (Kapitel IV des KMK-Rahmenlehrplans) und ,,Berufsbild“ (Bundesin-
stitut fur Berufsbildung [www.bibb.de])

5s. Vereinbarung tber den Erwerb der Fachhochschulreife in beruflichen Bildungsgangen, Beschluss der Kul-
tusministerkonferenz der L&nder in der jeweils geltenden Fassung.
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3.1 Beschreibung des Bildungsganges

3.1.1 KMK-Rahmenlehrplan

RAHMENLEHRPLAN

flr den Ausbildungsberuf

Kauffrau im E-Commerce/Kaufmann im E-Commerce?! 2
(Beschluss der Kultusministerkonferenz vom 24.11.2017)

1 Hrsg.: Sekretariat der Standigen Konferenz der Kultusminister der Lander in der Bundesrepublik Deutschland,
Bonn
s, www.berufsbildung.nrw.de
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Teil | Vorbemerkungen

Dieser Rahmenlehrplan fur den berufsbezogenen Unterricht der Berufsschule ist durch die
Stéandige Konferenz der Kultusminister der Lander beschlossen worden und mit der entspre-
chenden Ausbildungsordnung des Bundes (erlassen vom Bundesministerium fur Wirtschaft
und Energie oder dem sonst zustandigen Fachministerium im Einvernehmen mit dem Bun-
desministerium fur Bildung und Forschung) abgestimmt.

Der Rahmenlehrplan baut grundsétzlich auf dem Niveau des Hauptschulabschlusses bzw.
vergleichbarer Abschlisse auf. Er enthélt keine methodischen Festlegungen fir den Unter-
richt. Der Rahmenlehrplan beschreibt berufsbezogene Mindestanforderungen im Hinblick auf
die zu erwerbenden Abschlisse.

Die Ausbildungsordnung des Bundes und der Rahmenlehrplan der Kultusministerkonferenz
sowie die Lehrplane der Lander fur den berufsiibergreifenden Lernbereich regeln die Ziele
und Inhalte der Berufsausbildung. Auf diesen Grundlagen erwerben die Schiler und Schile-
rinnen den Abschluss in einem anerkannten Ausbildungsberuf sowie den Abschluss der Be-
rufsschule.

Die Lander tbernehmen den Rahmenlehrplan unmittelbar oder setzen ihn in eigene Lehrpléne
um. Im zweiten Fall achten sie darauf, dass die VVorgaben des Rahmenlehrplanes zur fachli-
chen und zeitlichen Abstimmung mit der jeweiligen Ausbildungsordnung erhalten bleiben.
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Teil Il Bildungsauftrag der Berufsschule

Die Berufsschule und die Ausbildungsbetriebe erfiillen in der dualen Berufsausbildung einen
gemeinsamen Bildungsauftrag.

Die Berufsschule ist dabei ein eigenstandiger Lernort, der auf der Grundlage der Rahmenver-
einbarung Uber die Berufsschule (Beschluss der Kultusministerkonferenz vom 12.03.2015)
agiert. Sie arbeitet als gleichberechtigter Partner mit den anderen an der Berufsausbildung
Beteiligten zusammen und hat die Aufgabe, den Schilern und Schilerinnen berufsbezogene
und berufstibergreifende Handlungskompetenz zu vermitteln. Damit werden die Schiler und
Schilerinnen zur Erflllung der spezifischen Aufgaben im Beruf sowie zur Mitgestaltung der
Arbeitswelt und der Gesellschaft in sozialer, 6konomischer und 6kologischer Verantwortung,
insbesondere vor dem Hintergrund sich wandelnder Anforderungen, beféhigt. Das schlief3t die
Forderung der Kompetenzen der jungen Menschen

- zur personlichen und strukturellen Reflexion,
- zum lebensbegleitenden Lernen,

- zur beruflichen sowie individuellen Flexibilitdt und Mobilitat im Hinblick auf das Zusam-
menwachsen Europas

ein.
Der Unterricht der Berufsschule basiert auf den fir jeden staatlich anerkannten Ausbildungs-

beruf bundeseinheitlich erlassenen Ordnungsmitteln. Dartiber hinaus gelten die fir die Berufs-
schule erlassenen Regelungen und Schulgesetze der Lander.

Um ihren Bildungsauftrag zu erfullen, muss die Berufsschule ein differenziertes Bildungsan-
gebot gewahrleisten, das

- in didaktischen Planungen fur das Schuljahr mit der betrieblichen Ausbildung abgestimmte
handlungsorientierte Lernarrangements entwickelt,

- einen inklusiven Unterricht mit entsprechender individueller Forderung vor dem Hinter-
grund unterschiedlicher Erfahrungen, Fahigkeiten und Begabungen aller Schiiler und Schi-
lerinnen ermdglicht,

- fir Gesunderhaltung sowie spezifische Unfallgefahren in Beruf, fur Privatleben und Ge-
sellschaft sensibilisiert,

- Perspektiven unterschiedlicher Formen von Beschaftigung einschlielich  un-
ternehmerischer Selbststandigkeit aufzeigt, um eine selbstverantwortliche Berufs- und Le-
bensplanung zu unterstitzen,

- an den relevanten wissenschaftlichen Erkenntnissen und Ergebnissen im Hinblick auf
Kompetenzentwicklung und Kompetenzfeststellung ausgerichtet ist.

Zentrales Ziel von Berufsschule ist es, die Entwicklung umfassender Handlungskompetenz zu
fordern. Handlungskompetenz wird verstanden als die Bereitschaft und Befahigung des Ein-
zelnen, sich in beruflichen, gesellschaftlichen und privaten Situationen sachgerecht durch-
dacht sowie individuell und sozial verantwortlich zu verhalten.
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Handlungskompetenz entfaltet sich in den Dimensionen von Fachkompetenz, Selbstkompe-
tenz und Sozialkompetenz.

Fachkompetenz

Bereitschaft und Fahigkeit, auf der Grundlage fachlichen Wissens und Kdnnens Aufgaben
und Probleme zielorientiert, sachgerecht, methodengeleitet und selbststandig zu I6sen und das
Ergebnis zu beurteilen.

Selbstkompetenz!

Bereitschaft und Féhigkeit, als individuelle Personlichkeit die Entwicklungschancen, Anfor-
derungen und Einschrédnkungen in Familie, Beruf und 6ffentlichem Leben zu kldren, zu
durchdenken und zu beurteilen, eigene Begabungen zu entfalten sowie Lebenspléne zu fassen
und fortzuentwickeln. Sie umfasst Eigenschaften wie Selbststandigkeit, Kritikfahigkeit,
Selbstvertrauen, Zuverlassigkeit, Verantwortungs- und Pflichtbewusstsein. Zu ihr gehéren
insbesondere auch die Entwicklung durchdachter Wertvorstellungen und die selbstbestimmte
Bindung an Werte.

Sozialkompetenz

Bereitschaft und Fahigkeit, soziale Beziehungen zu leben und zu gestalten, Zuwendungen und
Spannungen zu erfassen und zu verstehen sowie sich mit anderen rational und verantwor-
tungsbewusst auseinanderzusetzen und zu verstandigen. Hierzu gehort insbesondere auch die
Entwicklung sozialer Verantwortung und Solidaritat.

Methodenkompetenz, kommunikative Kompetenz und Lernkompetenz sind immanenter Be-
standteil von Fachkompetenz, Selbstkompetenz und Sozialkompetenz.

Methodenkompetenz
Bereitschaft und Fahigkeit zu zielgerichtetem, planmaligem Vorgehen bei der Bearbeitung
von Aufgaben und Problemen (zum Beispiel bei der Planung der Arbeitsschritte).

Kommunikative Kompetenz

Bereitschaft und Fahigkeit, kommunikative Situationen zu verstehen und zu gestalten. Hierzu
gehort es, eigene Absichten und BedUrfnisse sowie die der Partner wahrzunehmen, zu verste-
hen und darzustellen.

Lernkompetenz

Bereitschaft und Fahigkeit, Informationen tiber Sachverhalte und Zusammenhénge selbststén-
dig und gemeinsam mit anderen zu verstehen, auszuwerten und in gedankliche Strukturen
einzuordnen. Zur Lernkompetenz gehort insbesondere auch die Féhigkeit und Bereitschaft, im
Beruf und Uber den Berufsbereich hinaus Lerntechniken und Lernstrategien zu entwickeln
und diese fur lebenslanges Lernen zu nutzen.

1 Der Begriff ,,Selbstkompetenz* ersetzt den bisher verwendeten Begriff ,,Humankompetenz*. Er beriicksichtigt
stérker den spezifischen Bildungsauftrag der Berufsschule und greift die Systematisierung des DQR auf.
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Teil 111 Didaktische Grundsatze

Um dem Bildungsauftrag der Berufsschule zu entsprechen werden die jungen Menschen zu
selbststdandigem Planen, Durchfiihren und Beurteilen von Arbeitsaufgaben im Rahmen ihrer
Berufstatigkeit befahigt.

Lernen in der Berufsschule zielt auf die Entwicklung einer umfassenden Handlungskompe-
tenz. Mit der didaktisch begriindeten praktischen Umsetzung - zumindest aber der gedankli-
chen Durchdringung - aller Phasen einer beruflichen Handlung in Lernsituationen wird dabei
Lernen in und aus der Arbeit vollzogen.

Handlungsorientierter Unterricht im Rahmen der Lernfeldkonzeption orientiert sich prioritar
an handlungssystematischen Strukturen und stellt gegeniiber vorrangig fachsystematischem
Unterricht eine veranderte Perspektive dar. Nach lerntheoretischen und didaktischen Erkennt-
nissen sind bei der Planung und Umsetzung handlungsorientierten Unterrichts in Lernsituati-
onen folgende Orientierungspunkte zu berlcksichtigen:

- Didaktische Bezugspunkte sind Situationen, die fiir die Berufsausiibung bedeutsam sind.

- Lernen volizieht sich in vollstandigen Handlungen, moglichst selbst ausgefuhrt oder zu-
mindest gedanklich nachvollzogen.

- Handlungen foérdern das ganzheitliche Erfassen der beruflichen Wirklichkeit, zum Beispiel
technische, sicherheitstechnische, 6konomische, rechtliche, ékologische, soziale Aspekte.

- Handlungen greifen die Erfahrungen der Lernenden auf und reflektieren sie in Bezug auf
ihre gesellschaftlichen Auswirkungen.

- Handlungen beriicksichtigen auch soziale Prozesse, zum Beispiel die Interessenerklarung
oder die Konfliktbewaltigung, sowie unterschiedliche Perspektiven der Berufs- und Le-
bensplanung.
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Teil IV Berufsbezogene Vorbemerkungen

Der vorliegende Rahmenlehrplan fiur die Berufsausbildung zum Kaufmann im E-Commerce
und zur Kauffrau im E-Commerce ist mit der Verordnung Uber die Berufsausbildung zum
Kaufmann im E-Commerce und zur Kauffrau im E-Commerce vom 13. Dezember 2017
(BGBI. I Nr. 78 S. 3 926 ff.) abgestimmt.

In Ergédnzung des Berufsbildes (Bundesinstitut fur Berufsbildung unter http://www.bibb.de)
sind folgende Aspekte im Rahmen des Berufsschulunterrichtes bedeutsam:

Kaufleute im E-Commerce sind in Unternehmen tatig, die Waren oder Dienstleistungen an
Verbraucher und Unternehmen online oder auch in Verbindung mit anderen Vertriebswegen
anbieten und verkaufen. Sie kénnen brancheniibergreifend eingesetzt werden.

Typische berufliche Handlungsfelder sind die Gestaltung und Bewirtschaftung von Online-
Sortimenten, die Vertragsanbahnung und -abwicklung im Online-Vertrieb, die Gestaltung der
Kundenkommunikation, die Entwicklung und Umsetzung von Online-Marketing sowie die
Auswahl von Online-Vertriebskandlen. Kaufleute im E-Commerce arbeiten projekt- und
teamorientiert. Sie analysieren und steuern kaufmannische Prozesse im E-Commerce kenn-
zahlengesttzt.

Die Lernfelder orientieren sich an diesen beruflichen Handlungsfeldern. Sie sind methodisch-
didaktisch so umzusetzen, dass sie zu einer umfassenden beruflichen Handlungskompetenz
fihren. Diese umfasst insbesondere vernetztes Denken, Eigeninitiative und analytische Fa-
higkeiten. Angesichts der kurzen Innovationszyklen im Bereich der digitalen Techniken und
Anwendungen benétigen Kaufleute im E-Commerce ein hohes MaR an Selbstorganisation
und Lernkompetenz.

Die in den Lernfeldern formulierten Kompetenzen beschreiben den Qualifikationsstand am
Ende des Lernprozesses und stellen den Mindestumfang dar. Inhalte sind in Kursivschrift nur
dann aufgefihrt, wenn die in den Zielformulierungen beschriebenen Kompetenzen konkreti-
siert oder eingeschrankt werden sollen. Die Lernfelder bauen spiralcurricular aufeinander auf.

Der Kompetenzerwerb im Kontext der digitalen Arbeits- und Geschaftsprozesse ist integrati-
ver Bestandteil der Fachkompetenzen und entfaltet sich darlber hinaus in tberfachlichen
Kompetenzdimensionen.

Die Nutzung von informationstechnischen Systemen und der Einsatz von digitalen Medien
sind integrierte Bestandteile der Lernfelder. Bei entsprechender Relevanz werden sie in ein-
zelnen Lernfeldern gesondert ausgewiesen.

Der Erwerb von Fremdsprachenkompetenz ist in den Lernfeldern integriert.

In den Lernfeldern werden die Dimensionen der Nachhaltigkeit - Okonomie, Okologie und
Soziales -, des wirtschaftlichen Denkens, der soziokulturellen Unterschiede und der Inklusion
beriicksichtigt.

Praxis- und berufsbezogene Lernsituationen nehmen eine zentrale Stellung in der Unterrichts-
gestaltung ein. Die Branchenvielfalt sollte dabei berticksichtigt werden. Im Rahmenlehrplan
wird die Bezeichnung ,,Produkt™ fiir Waren und Dienstleistungen verwendet. Zudem wird auf
die begriffliche Differenzierung unterschiedlicher Auspragungen des Online-Vertriebs ver-
zichtet. Es wird durchgidngig die Bezeichnung ,,Online-Vertriebskanal* verwendet. Das ,,On-
line-Vertriebssystem® bildet die informationstechnische Seite des Systems eines Vertriebska-
nals ab.

Maoglichkeiten einer gemeinsamen Beschulung bestehen im ersten Ausbildungsjahr mit dem
Ausbildungsberuf Kaufmann im GrofR- und AufRenhandel und Kauffrau im GroR- und AufRen-
handel oder mit den Ausbildungsberufen Kaufmann fir Marketingkommunikation und Kauf-
frau fur Marketingkommunikation und Medienkaufmann und Medienkauffrau Digital und
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Print unter Berucksichtigung der jeweiligen Rahmenlehrpléne. Die zu erwerbenden Kompe-
tenzen des Kaufmannes im E-Commerce und der Kauffrau im E-Commerce sind in den ein-
zelnen Lernfeldern der genannten Ausbildungsberufe in unterschiedlichen Auspragungen ab-
gebildet. Im Falle einer gemeinsamen Beschulung sollten Unterschiede in den Lernfeldern,
durch die die jeweiligen berufstypischen Kompetenzen abgebildet werden, durch Binnendiffe-
renzierung beriicksichtigt werden.
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Teil V  Lernfelder

Ubersicht tiber die Lernfelder fiir den Ausbildungsberuf
Kaufmann im E-Commerce und Kauffrau im E-Commerce

Nr.

Lernfelder

1. Jahr

Zeitrichtwerte
in Unterrichtsstunden

2. Jahr

3. Jahr

1

Das Unternehmen présentieren und die eigene Rolle
mitgestalten

80

Sortimente im Online-Vertrieb gestalten und die
Beschaffung unterstiitzen

80

Vertrédge im Online-Vertrieb anbahnen und bearbei-
ten

120

Wertestrome erfassen, auswerten und beurteilen

40

Ruckabwicklungsprozesse und Leistungsstorungen
bearbeiten

40

Servicekommunikation kundenorientiert gestalten

60

Online-Marketing-MaRnahmen umsetzen und be-
werten

120

Wertschopfungsprozesse erfolgsorientiert steuern

60

Online-Vertriebskanale auswahlen

100

10

Den Online-Vertrieb kennzahlengestutzt optimieren

80

11

Gesamtwirtschaftliche Einflusse bei unternehmeri-
schen Entscheidungen berticksichtigen

40

12

Berufsbezogene Projekte durchfiihren und bewerten

60

Summen: insgesamt 880 Stunden

320

280

280
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Lernfeld 1: Das Unternehmen prasentieren und die 1. Ausbildungsjahr
eigene Rolle mitgestalten Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schilerinnen und Schuler verfugen tber die Kompetenz, ihr Unternehmen adres-
satengerecht zu prasentieren und die eigene Rolle im Betrieb selbstverantwortlich
wahrzunehmen und mitzugestalten.

Die Schulerinnen und Schiler klaren ihre Stellung im Betrieb und erfassen ihre Rechte und
Pflichten. Dazu setzen sie sich mit den Aufgaben, Rechten und Pflichten der Beteiligten im
dualen System der Ausbildung und im Arbeitsverhaltnis auseinander (rechtliche Regelungen
zur Berufsbildung, zum Jugendarbeitsschutz und zur betrieblichen Mitbestimmung, zum
Ausbildungs- und Arbeitsvertrag). Sie Uberprifen die eigene Entgeltabrechnung und infor-
mieren sich uUber das geltende Tarifrecht. Sie erkunden unternehmensspezifische MaRnah-
men zur Erhaltung der Gesundheit und Leistungsfahigkeit sowie die betrieblichen Regelun-
gen zum Datenschutz und zur Datensicherheit.

Die Schulerinnen und Schuler informieren sich, auch anhand des Unternehmensleitbildes,
eigenstandig Uber die 6konomischen, ¢kologischen und sozialen Zielsetzungen des Unter-
nehmens. Sie analysieren die Marktstruktur im E-Commerce und ordnen das Unternehmen
als komplexes System mit innerbetrieblichen und aulRerbetrieblichen Beziehungen ein. Sie
erkunden die Leistungsschwerpunkte und Besonderheiten des Unternehmens (Vertriebska-
néle) und setzen sich mit der Organisationsstruktur (Organisationsform, Rechtsform) und
den Arbeits- und Geschaftsprozessen auseinander. Sie informieren sich Uber den eigenen
Handlungs- und Entscheidungsspielraum im Unternehmen.

Die Schulerinnen und Schuler prasentieren ihr Unternehmen strukturiert und adressatenge-
recht und wéhlen zur Prasentation angemessene, auch internetbasierte, Medien aus. Sie pla-
nen und bearbeiten Aufgaben auch im Team und wenden Arbeits- und Lernstrategien sowie
problemlésende Methoden an.

Die Schilerinnen und Schiler artikulieren eigene Interessen sachlich und sprachlich ange-
messen. Sie vertreten gegeniiber anderen tiberzeugend ihre Meinung, entwickeln ihre Kom-
munikationsfahigkeit und wenden verbale und nonverbale Kommunikationstechniken an.
Sie zeigen im Umgang miteinander, auch sensibilisiert im Sinne des inklusiven Gedankens,
Kooperationsbereitschaft und Wertschatzung. Sie beurteilen selbstkritisch Arbeitsergebnisse
und eigenes Verhalten und setzen konstruktives Feedback um.

Die Schilerinnen und Schiler reflektieren ihre Position im Unternehmen und respektieren
gesellschaftliche, 6konomische und 6kologische Anforderungen an ihre Berufsrolle. Aus
dem technologischen Wandel und den kurzen Innovationszyklen, insbesondere im Bereich
digitaler Techniken und Anwendungen, leiten sie die Notwendigkeit des lebenslangen Ler-
nens ab.
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Lernfeld 2: Sortimente im Online-Vertrieb gestalten 1. Ausbildungsjahr
und die Beschaffung unterstitzen Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schulerinnen und Schler verfuigen tber die Kompetenz, Online-Sortimente anzu-
passen, Waren und Dienstleistungen einzustellen und Daten flir die Beschaffung be-
reitzustellen.

Die Schilerinnen und Schiler analysieren das vorhandene Sortiment (Sortimentsbreite und -
tiefe) hinsichtlich der aktuellen Nachfrage im Online-Vertriebskanal, der Konkurrenz-
angebote und voraussichtlicher Entwicklungen. Dabei identifizieren sie Verdnderungsbedar-
fe auch unter Berucksichtigung der Marktstrategien (Marktfeld-, Marktparzellierungsstrate-
gie) des Unternehmens.

Sie informieren sich Uber rechtliche Regelungen zur Produktprésentation (Informations-
pflichten zu Produkten, Namens- und Markenrecht, Urheber- und Nutzungsrecht, Person-
lichkeitsrecht, unlauterer Wettbewerb).

Die Schiilerinnen und Schiler wahlen fir die Erweiterung des Online-Sortiments neue Pro-
dukte (Massenprodukte, Nischenprodukte) aus und planen deren Aufnahme. In ihre Planun-
gen beziehen sie Serviceleistungen sowie Zusatzangebote (Cross-Selling) im Hinblick auf
eine kundenorientierte Gestaltung des Online-Sortiments ein. Sie ordnen die Produkte in
Produktkategorien ein und stellen die Auffindbarkeit der Produkte im Online-Vertriebskanal
sicher (Suchfunktionen, Filter).

Die Schilerinnen und Schuler formulieren Anforderungskriterien fir eine verkaufsfordern-
de, kundenorientierte sowie retourenminimierende Produktprasentation. Sie achten auf Bar-
rierefreiheit.

Sie identifizieren und beschaffen relevante Produktdaten sowie audiovisuelle Medien. Fur
die Einstellung in den Online-Vertriebskanal bereiten sie Produkttitel, Produktdetails und
die audiovisuelle Darstellung der Produkte auf. Fur ein internationales Angebot erfassen sie
Produktdaten und -beschreibungen auch in einer Fremdsprache.

Sie entwickeln Verbesserungsvorschldge fir die Online-Prasentation (Auszeichnungsspra-
che, Gestaltungsanweisungen).

Bei der Produktprasentation halten sie Gestaltungsgrundsatze, verkaufspsychologische
Grundsatze (Preiswahrnehmung, Verknappung), rechtliche Regelungen sowie Richtlinien
zur Unternehmensidentitat ein.

Die Schilerinnen und Schiler unterbreiten Vorschldge zur Preisgestaltung (konkurrenzori-
entierte und dynamische Preisfestlegung). Sie berilicksichtigen dabei die Umsatzsteuer (Um-
satzsteuersatze, Netto- und Bruttopreis) und halten die rechtlichen Regelungen zur Preisan-
gabe ein.

Sie stellen die Produkte mit Hilfe von elektronischen Vorlagen ein und aktualisieren bei
Bedarf Stammdaten und Preise (Warenwirtschaftssystem). Zum Datenaustausch mit dem
Online-Vertriebssystem nutzen sie passende Softwareschnittstellen.

Fur die Sicherstellung der Verfugbarkeit (Nachlieferungen, Nichtlieferungen) der Produkte
im Online-Vertriebskanal kommunizieren sie mit dem Bereich Beschaffung und initiieren
Beschaffungsvorgénge. Dazu ermitteln sie den Bedarf und die optimale Bestellmenge unter
Berticksichtigung von Lager- und Bestellkosten. Sie setzen sich mit den Chancen und Risi-
ken bei der Disposition aus dem eigenen und dem Lager des Lieferanten auseinander. In
Abstimmung mit den am Beschaffungsprozess Beteiligten aktualisieren sie die Produktan-
gaben (Verfligbarkeit, Lieferzeit) im Online-Vertriebskanal.
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Die Schulerinnen und Schiler kontrollieren die Auffindbarkeit der Produkte im Online-
Vertriebskanal und fihren Anpassungen durch. Sie Uberpriifen die Produktprésentation und
leiten OptimierungsmafRnahmen ein.

Sie beobachten die Nachfrage im Online-Vertriebskanal (Bestellungen, Warenkdrbe), berei-
ten Absatzzahlen fur die Beschaffung auf und leiten daraus Schlussfolgerungen ab.

Sie bewerten die Kommunikation mit anderen Bereichen, identifizieren Schwachstellen und
erarbeiten auch im Team Vorschlége zur Prozessoptimierung.

Die Schulerinnen und Schiler erkennen die besondere Dynamik des Nachfrageverhaltens
und sind sich der Relevanz einer kontinuierlichen Sortimentsanpassung und Sicherstellung
der Verfugbarkeit bewusst.

Sie reflektieren die Bedeutung der rechtlichen Regelungen fur die Verbraucher und fur das
Unternehmen und schéatzen die Rechtsfolgen fur das Unternehmen bei Missachtung dieser
ein.
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Lernfeld 3: Vertrage im Online-Vertrieb anbahnen 1. Ausbildungsjahr
und bearbeiten Zeitrichtwert: 120 Stunden

Die Schilerinnen und Schuler verfigen Uber die Kompetenz, Vertrage rechtssicher,
kundenorientiert und unter Berilcksichtigung unternehmerischer Zielsetzungen anzu-
bahnen sowie Auftragsdaten fiir nachgelagerte Prozesse bereitzustellen.

Die Schulerinnen und Schiler analysieren den Verkaufsprozess von Produkten im Online-
Vertrieb des Unternehmens (Unternehmen zu Unternehmen, Unternehmen zu Privatkunden).

Fur die Vertragsgestaltung und Vertragsabschlisse im Online-Vertrieb informieren sie sich
uber die relevanten rechtlichen Regelungen (Allgemeine Geschéftsbedingungen, Informati-
onspflichten zu Vertragen, Widerrufsbelehrung). Sie erfassen Moglichkeiten der Konditio-
nengestaltung.

Die Schilerinnen und Schiler formulieren fur die Anbahnung und Abwicklung des Ver-
tragsabschlusses im Online-Vertriebskanal Anforderungskriterien fir eine rechtssichere und
benutzerfreundliche Gestaltung der Prozessschritte bis zum Vertragsabschluss (Checkout-
Prozess).

Sie legen Konditionen fest. Hierzu wéhlen sie kriteriengeleitet Bezahlverfahren fir ihr Un-
ternehmen aus (Zielgruppe, Kosten, Ausfallrisiko). Sie binden Finanzierungsangebote (Ra-
tenkauf, Ratenkredit, Lieferantenkredit) ein. Zum Schutz vor Zahlungsausfallen analysieren
sie deren Ursachen und empfehlen Malinahmen (Bonitatsprifung) zu ihrer Verhinderung.
Fur die Erfilllung der vertraglichen Pflichten schlagen sie Maglichkeiten zur Ubermittlung
und Bereitstellung von Produkten vor. Dazu wéhlen sie kriteriengeleitet Kooperationspartner
flr nachgelagerte logistische Prozesse im Rahmen der Unternehmensvorgaben aus.

Die Schilerinnen und Schiler koordinieren die Umsetzung der geplanten Vertragsanbah-
nungs- und -abwicklungsprozesse nach Maligabe der festgelegten Anforderungskriterien und
Besonderheiten des Unternehmens.

Bei Vertragsabschlissen beachten sie rechtliche Regelungen und deren Wirkung (Willenser-
klarungen, Rechts- und Geschaftsfahigkeit, Nichtigkeit, Anfechtbarkeit, Besitz, Eigentum,
Eigentumsvorbehalt). Sie analysieren die Rechte und Pflichten, die sich aus verschiedenen
Vertragsarten ergeben (Kaufvertrag, Werkvertrag, Dienstvertrag, Mietvertrag, Reisever-
trag).

Sie bereiten die erhobenen Auftragsdaten fur den Prozess der Vertragsabwicklung auf und
stellen die bendtigten Dokumente (Bestellbestatigung, Auftragsbestatigung, Lieferschein,
Rechnung) flr nachgelagerte Prozesse bereit.

Die Schulerinnen und Schuler beurteilen ihre Entscheidungen bei der Gestaltung des Ver-
kaufsprozesses anhand der Kriterien Kundenbindung, Verkaufsférderung und Benutzer-
freundlichkeit (Absprungrate), Wirtschaftlichkeit und Nachhaltigkeit. Sie entwickeln auch
im Team Optimierungsmaglichkeiten und leiten MaBnahmen zur Verbesserung ab.

Die Schulerinnen und Schuler holen Rickmeldungen zu ihrer Arbeitsweise ein und gehen
konstruktiv mit Kritik um.

Sie reflektieren die strategische Bedeutung der im Verkaufsprozess gewonnenen Daten flr
die E-Commerce-Aktivitaten des Unternehmens. Die Schilerinnen und Schiler Gberprifen
die Einhaltung von Vorschriften zum Datenschutz und leiten erforderliche MalRnahmen ein.
Sie reflektieren die Bedeutung des Datenschutzes und der Datensicherheit auch fir ihr eige-
nes Leben und ihre Mitverantwortung in der Gesellschaft.
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Lernfeld 4:  Wertestrome erfassen, auswerten und be- 1. Ausbildungsjahr
urteilen Zeitrichtwert: 40 Stunden

Die Schualerinnen und Schuler verfiigen tber die Kompetenz, Wertestrome aus Ge-
schaftsprozessen zu erfassen, auszuwerten und den Erfolg des Unternehmens zu beur-
teilen.

Die Schilerinnen und Schiler analysieren Wertestrome im Unternehmen anhand von Wa-
ren-, Dienstleistungs-, Informations- und Geldflussen.

Die Schulerinnen und Schiler identifizieren Belege und ordnen diese den im Rahmen der
Geschaftsprozesse entstenenden Wertestromen zu. Sie berticksichtigen dabei die Umsatz-
steuer und halten die relevanten rechtlichen und betrieblichen VVorgaben ein.

Anhand der Finanzbuchhaltung stellen die Schulerinnen und Schiiler die Vermdgens- und
Finanzlage des Unternehmens dar. Sie ermitteln dessen Erfolg (Rohertrag, Reingewinn) und
analysieren BestimmungsgrofRen.

Sie beurteilen die wirtschaftliche Situation des Unternehmens im Hinblick auf Liquiditat
(Liquiditat 1. und 2. Grades) und Rentabilitat (Eigenkapital- und Umsatzrentabilitat) und
deren Wechselwirkungen. Sie bereiten aus der Erfolgsrechnung stammende Daten fiir Situa-
tionseinschéatzungen und Vergleiche (Soll-Ist-, Zeit- und Branchenvergleiche) grafisch auf.

Ihre Aufgaben erflillen sie konzentriert, sorgfaltig und verantwortungsbewusst.

Die Schulerinnen und Schuler schétzen die Auswirkungen des eigenen Handelns auf den
Unternehmenserfolg ein.

Sie reflektieren die Dokumentations- und Informationsfunktion der Finanzbuchhaltung fur
unterschiedliche Anspruchsgruppen innerhalb und auf3erhalb des Unternehmens.
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Lernfeld 5: Ruckabwicklungsprozesse und Leistungs- 2. Ausbildungsjahr
storungen bearbeiten Zeitrichtwert: 40 Stunden

Die Schilerinnen und Schuler verfugen tber die Kompetenz, Retouren und Stornie-
rungen sowie auftretende Leistungsstérungen unternehmens- und kundenorientiert zu
bearbeiten.

Die Schilerinnen und Schiiler informieren sich ber Griinde fur Retouren und Stornierungen
sowie fur Leistungsstorungen. Sie ermitteln deren Haufigkeit (Retouren-, Stornoquote). Sie
analysieren den Prozess der Ruckabwicklung im Unternehmen hinsichtlich der Kundenzu-
friedenheit.

Die Schilerinnen und Schiler planen Verbesserungen betrieblicher Regeln und Hilfsmittel
zur effizienten und kundenfreundlichen Ruckabwicklung (Widerrufsformular, Retouren-
schein, Retourenlabel).

Die Schulerinnen und Schiler bearbeiten selbststandig Rickabwicklungen (Widerruf, Um-
tausch, Stornierung, Beschwerde, Kaufpreiserstattung) unter Beachtung rechtlicher und be-
trieblicher Regelungen im Bewusstsein ihrer Verantwortung fiir den Geschéftserfolg.

Die Schiilerinnen und Schiler Gberwachen die ordnungsgemélRe Vertragserfullung. Zur Be-
hebung von Leistungsstérungen (Mangelhafte Lieferung, Lieferungsverzug, Annahmever-
zug) leiten sie situationsangemessen und kundenorientiert MaRnahmen ein. Dabei beriick-
sichtigen sie die Besonderheiten bei Vertrdgen mit Verbrauchern und im Fernabsatz. Bei
Zahlungsverzug fuhren sie notwendige Malnahmen kundenorientiert durch (kaufménnisches
und gerichtliches Mahnverfahren, Verjahrung). Sie kommunizieren bei deren Umsetzung
I6sungsorientiert mit den Vertragspartnern.

Die Schulerinnen und Schler werten die Abwicklung von Retouren und Stornierungen in
Bezug auf Kosten, Effizienz, Leistungsqualitdt und Kundenzufriedenheit aus. Sie leiten dar-
aus Vorschlage fur die Weiterentwicklung von Online-Angebot und Vertragsabwicklung ab.
Sie schlagen Malinahmen zur Verringerung von Retouren, Stornierungen sowie Nicht- und
Nachlieferungen auch unter 6kologischen Aspekten vor.

Die Schiilerinnen und Schuler reflektieren die eigene Arbeitsweise beim Umgang mit Kun-
den auf der Grundlage der Rolle als Dienstleister.
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Lernfeld 6:  Servicekommunikation kundenorientiert 2. Ausbildungsjahr
gestalten Zeitrichtwert: 60 Stunden

Die Schulerinnen und Schiler verfiigen tber die Kompetenz, Kommunikationskanéle im
Rahmen eines kundenorientierten Serviceangebotes auszuwdhlen, zu nutzen und an verén-
derte Kundenbedurfnisse anzupassen.

Die Schulerinnen und Schiler identifizieren Anlasse zur Kundenkommunikation im Service
von der Beratung vor dem Kauf bis zum After-Sales-Service. Sie sehen diese als Chance,
gezielt mit den Kunden in Kontakt zu treten und die Kundenbindung zu festigen. Sie analy-
sieren die Winsche und Bedurfnisse der Kunden hinsichtlich Erreichbarkeit und Beratungs-
intensitat. Dabei berticksichtigen sie auch den Komplexitatsgrad der Produkte.

Die Schilerinnen und Schuler informieren sich tGber Wege, Uber die Kunden mit dem Unter-
nehmen in Kontakt treten kdnnen. Dabei berlcksichtigen sie sowohl klassische als auch di-
gitale Kandle und behalten innovative Entwicklungen im Blick. Sie verfolgen technische
Entwicklungen und schétzen diese im Hinblick auf die Servicekommunikation ein. Sie re-
cherchieren rechtliche Regelungen zur Nutzung der einzelnen Servicekanile.

Entsprechend der Serviceanldsse wahlen sie situationsgerecht passende, miteinander abge-
stimmte Kanéle aus und entwickeln Konzepte zur Umsetzung. Diese beinhalten sowohl
notwendige technische Voraussetzungen als auch Anforderungen an die Kompetenz der
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter.

Die Schulerinnen und Schiler nehmen Kundenanliegen auf und bearbeiten sie geméall den
Vorgaben des Unternehmens. Sie kommunizieren mit den Kunden und passen sich dabei
den unterschiedlichen Kommunikationsanforderungen und Gespréachsregeln der jeweiligen
Kanéle an. Sie versetzen sich in die Lage der Kunden, bauen ein Vertrauensverhéltnis auf
und ermitteln Interessen, Wiinsche und Emotionen durch gezielte Fragestellung sowie durch
die Analyse von AuRerungen und des Verhaltens. Sie kommunizieren dabei auch in einer
Fremdsprache und zeigen Empathie fur kulturbedingte Besonderheiten. Sie wenden Strate-
gien zur Lésung von Konflikten an und begegnen Kundeneinwanden iberzeugend.

Sie beziehen Zusatzangebote und Serviceleistungen des Unternehmens in die Kundenkom-
munikation mit dem Ziel ein, die Kaufentscheidung zu férdern und einen erfolgreichen Ver-
kaufsabschluss zu erzielen. Sie nutzen die Kommunikation mit den Kunden, um Informatio-
nen zur Zielgruppe zu erfassen und veranderte Kundenbedurfnisse aufzunehmen. Sie leiten
diese an die entsprechenden Stellen im Unternehmen weiter.

Die Schulerinnen und Schuler ermitteln anhand von Kundenbewertungen den Erfolg ihrer
Service- und Kommunikationsaktivitdten und werten sie aus. Sie passen die Kundenkom-
munikation des Unternehmens an, optimieren sie und implementieren neue Servicekanéle.

Die Schilerinnen und Schiler bewerten ihr Service- und Kommunikationsverhalten. Sie
reflektieren ihre Vorgehensweise im Umgang mit Kunden hinsichtlich der Kundenbindung.
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Lernfeld 7:  Online-Marketing-MalRnahmen umsetzen 2. Ausbildungsjahr
und bewerten Zeitrichtwert: 120 Stunden

Die Schalerinnen und Schuler verfiigen Uber die Kompetenz, eine Online-Marketing-
Strategie zu planen, Online-Marketing-MaRnahmen umzusetzen und den Erfolg zu
bewerten.

Die Schilerinnen und Schiler analysieren die Zielgruppen und die aktuellen Marketing-
Malinahmen des Unternehmens. Ausgehend von den Marketingzielen leiten sie Handlungs-
felder fir das Online-Marketing ab. Zum Unternehmensvergleich erkunden sie Marketing-
MafRnahmen von Wettbewerbern.

Fur die Erstellung einer Online-Marketing-Strategie analysieren sie das Kunden- und Nut-
zerverhalten im Online-Vertriebskanal durch die Auswertung der zur Verfigung stehenden
Daten aus Analyseprogrammen. Darlber hinaus untersuchen sie das Verhalten und die Ein-
stellungen der Zielgruppe und nutzen Ergebnisse der Marktforschung.

Bei der Planung der Online-Marketing-Strategie legen die Schilerinnen und Schiiler On-
line-Marketingziele fest und definieren Zielgruppen.

Die Schulerinnen und Schiler setzen die Vorgaben (Copy Strategie) einer ganzheitlichen
Kundenkommunikation entlang der Kontaktstrecke um und legen Kommunikationsinhalte
fest.

Sie wahlen zielgruppen- und produktbezogene Online-Marketing-MalRnahmen zur Kunden-
gewinnung, Bestandskundenbindung und Kundenreaktivierung aus und beziehen aktuelle
Entwicklungen im Online-Marketing bei der Auswahl geeigneter MalRnahmen ein. Sie iden-
tifizieren wechselseitige Abhéngigkeiten und Beziehungen zwischen den gewahlten Online-
Marketing-MaRnahmen. Sie beriicksichtigen die Bedurfnisse potenzieller Kunden wahrend
des Entscheidungs- und Verkaufsprozesses. Aufierdem wagen sie kriteriengeleitet die Chan-
cen und Risiken der unterschiedlichen Formen der Online-Kommunikation mit potenziellen
sowie bestehenden Kunden ab. Sie beriicksichtigen bei den Entscheidungen Wechselwir-
kungen und Abstimmungsbedarfe zu Offline-MaRnahmen sowie die Notwendigkeit von
Kompromissen.

Sie erstellen einen MaBnahmenplan zur Umsetzung der Online-Marketing-Strategie und
halten Budgetvorgaben ein. Sie formulieren Werbebotschaften zielgruppengerecht, auch in
einer Fremdsprache, und passen diese den Erfordernissen der Online-Marketing-
MaRnahmen an.

Fur Online-Marketing-Maltnahmen mit direkter Ansprache der Bestandskunden und poten-
zieller Interessenten legen sie geeignete Kriterien zur Selektierung zielgruppengerechter
Daten aus ihrem Kundenbeziehungsmanagement-System (Kundenstatus, Kundentypus,
Kaufhistorie) fest und wenden fir die Segmentierung ein Scoring-Modell an.

Bei der Umsetzung der einzelnen Online-Marketing-MaRnahmen beriicksichtigen sie die
technischen Anforderungen. Hierflr setzen sie auch Moglichkeiten der Identifikation und
Nachverfolgung der Nutzer um.

Fur Online-Marketing-MaRnahmen, die die Auffindbarkeit und Sichtbarkeit des Online-
Angebots optimieren, entwickeln und begriinden die Schulerinnen und Schiler Verbesse-
rungsvorschldge und initiieren deren Umsetzung auf und aulRerhalb der Website des Unter-
nehmens.

Die Schilerinnen und Schiler kommunizieren auch in einer Fremdsprache mit externen und
internen Dienstleistern Gber die optimale Platzierung und technische Umsetzung sowie Uber
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Vergutungsmodelle.

Sie halten rechtliche Regelungen (unzumutbare Bel&stigungen, Datenschutz, Jugendmedien-
schutz) ein und berucksichtigen ethische Grenzen.

Sie testen die Online-Marketing-MalRnahmen mit Hilfe von AB-Tests und entscheiden sich
fur Durchfuhrungsalternativen.

Die Schilerinnen und Schiler tberwachen das Gesamtbudget und passen bei Bedarf die
Budgets fur die einzelnen Online-Marketing-MalRnahmen an.

Sie bewerten den Erfolg der Online-Marketing-Mal3nahmen anhand von Kennzahlen (Besu-
che, Besucher, Seitenaufrufe, Verweildauer, Konversionsrate, Neukundenanteil). Sie beur-
teilen die 6konomischen Wirkungen (Kosten pro Bestellung, Kosten-Umsatz-Relation) der
einzelnen Online-Marketing-MalRnahmen. Hieraus leiten sie Optimierungsmaoglichkeiten im
Marketing-Mix flr das Unternehmen ab.

Die Schilerinnen und Schuler reflektieren den Einfluss der Online-Marketing-Malinahmen
auf unternehmerische Zielsetzungen. Sie setzen sich kritisch mit deren Einfluss auf gesell-
schaftliche Prozesse auseinander und hinterfragen die eigenen Wertvorstellungen.
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Lernfeld 8:  Wertschopfungsprozesse erfolgsorientiert 2. Ausbildungsjahr
steuern Zeitrichtwert: 60 Stunden

Die Schilerinnen und Schiler verfigen Uber die Kompetenz, die betriebliche Kosten-
und Leistungsrechnung durchzufiihren und mit Hilfe der Ergebnisse zur Steuerung
des Unternehmens beizutragen.

Die Schulerinnen und Schiler analysieren die Erfolgssituation des Unternehmens. Dazu
informieren sie sich tber Kostenarten (Einzel- und Gemeinkosten) und Leistungen. Sie iden-
tifizieren Kostenstellen und Kostentrager. Hierbei untersuchen sie auch die Kosten fur die
Online-Vertriebskanéle sowie fur Rickabwicklungs- und Logistikprozesse.

Die Schulerinnen und Schuler grenzen im Rahmen der Vollkostenrechnung Kosten und
Leistungen von Aufwendungen und Ertragen ab. Sie erstellen einen einfachen Betriebsab-
rechnungsbogen und ermitteln Zuschlagsatze fiir die Kostenstellen. Diese nutzen sie in der
Kostentrégerrechnung zur Kalkulation von Angebotspreisen (Vorwarts-, Differenzkalkulati-
on, Handelsspanne). Sie beurteilen die Ergebnisse der Nachkalkulation, leiten mdgliche
Ursachen fiir Abweichungen ab und schlagen MafRnahmen zur Kostensenkung unter Ber{ick-
sichtigung der Nachhaltigkeit vor.

Die Schilerinnen und Schuler fihren im Rahmen der Teilkostenrechnung eine kurzfristige
Erfolgsrechnung (Deckungsbeitrage I, 11 und 111, Betriebsergebnis, Gewinnschwelle, Preis-
untergrenze) fur einzelne Produktkategorien durch. Sie beurteilen die Ergebnisse auch im
Vergleich mit ermittelten Deckungsbeitragen in den Online-Vertriebskandlen des Unter-
nehmens.

Die Schilerinnen und Schiler schlagen Verbesserungsmoglichkeiten flr die Sortimentsge-
staltung von Vertriebskanélen vor. Sie bewerten die Deckungsbeitragsrechnung als Instru-
ment zur Unterstiitzung sortimentspolitischer Entscheidungen und fir die Auswahl von Ver-
triebskanélen.

Die Schilerinnen und Schiiler beurteilen die wirtschaftliche Situation des Unternehmens
auch anhand des Cash-Flows und schlagen MaRnahmen zur Steigerung der Wirtschaftlich-
keit vor.

Sie schatzen die Realisierbarkeit und Erfolgsaussichten ihrer im gesamten Arbeitsprozess
unterbreiteten Verbesserungsvorschlége ein und nehmen konstruktive Kritik auf.
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Lernfeld 9:  Online-Vertriebskanéle auswahlen 3. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 100 Stunden

Die Schulerinnen und Schiler verfugen tber die Kompetenz, Online-Vertriebskanéle
kriteriengeleitet auszuwéahlen und bei der Einrichtung von Online-Vertriebssystemen
mitzuwirken.

Die Schulerinnen und Schiler analysieren die aktuellen Vertriebskandle im E-Commerce
sowie den stationaren Handel und Versandhandel im Hinblick auf Bedeutung und Eignung
fur den Online-Vertrieb des Unternehmens.

Die Schulerinnen und Schiiler vergleichen die Online-Présenz der Mitbewerber anhand ge-
eigneter Kriterien (Benutzerfreundlichkeit, Softwareergonomie, Funktionalitat, responsives
Design). Sie informieren sich tber die rechtlichen Regelungen (Informationspflichten des
Unternehmens) eines Onlineauftritts.

Anhand des vorhandenen Produktportfolios planen die Schulerinnen und Schiler die Aus-
wahl zusétzlicher Online-Vertriebskanéle. In die Planungen beziehen sie Uberlegungen zur
Zielgruppe (Mediennutzungsverhalten, Sprache, Land) ein. Sie legen auf der Grundlage der
Unternehmensziele den Stellenwert geeigneter Online-Vertriebskandle im Gesamtver-
triebsmix fest. Sie prifen die Kompatibilitat zu bereits vorhandenen Kandlen.

Die Schilerinnen und Schiler definieren Anforderungen an Hard- und Software und wahlen
kriteriengeleitet Online-Vertriebssysteme auch hinsichtlich Barrierefreiheit, Datensicherheit,
Datenschutz sowie Kosten aus und dokumentieren ihre Arbeitsergebnisse. Fiur die Auswahl-
entscheidungen nutzen sie eine Methode zur Entscheidungsfindung (Nutzwertanalyse).

Sie vergleichen Ldsungen von internen und externen Dienstleistern und entscheiden zwi-
schen Miete und Kauf.

Sie legen erforderliche Schnittstellen zwischen den ausgewahlten Losungen und dem beste-
henden Warenwirtschaftssystem fest. Sie schlagen notwendige Anpassungen vor (Daten-
bankstruktur, Datenaustausch, Client-Server-System).

In der Zusammenarbeit mit internen und externen Dienstleistern wenden sie entsprechende
Fachbegriffe an.

Die Schilerinnen und Schiiler beurteilen die Nutzung der neuen Online-Vertriebskanale. Sie
berlicksichtigen Riickmeldungen von Nutzern und leiten VVerbesserungsvorschlage ab.

Die Schilerinnen und Schiler reflektieren die Entscheidung fir die neuen Online-
Vertriebskandle im Rahmen einer kanaltbergreifenden Vertriebsstrategie (Multi-Channel,
Omni-Channel).

Sie prifen ihre Auswahlentscheidungen kontinuierlich im Hinblick auf innovative Entwick-
lungen im E-Commerce.

Die Schilerinnen und Schiler schatzen ein, inwiefern die ausgewahlten MaRnahmen der
gesamtgesellschaftlichen Verantwortung des Unternehmens fir unterschiedliche Interessen-
gruppen gerecht werden.
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Lernfeld 10: Den Online-Vertrieb kennzahlengestitzt 3. Ausbildungsjahr
optimieren Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schulerinnen und Schuler verfligen Gber die Kompetenz, relevante Leistungskenn-
zahlen fur die Steuerung von Prozessen im E-Commerce zu ermitteln, aufzubereiten
und mehrdimensional zu analysieren, um daraus MaRnahmen zur Optimierung zu
entwickeln.

Die Schilerinnen und Schuler analysieren den Informationsbedarf fir die Messung der
Wirksamkeit und des Erfolgs der Prozesse im E-Commerce. Sie identifizieren sortimentsbe-
zogene Leistungskennzahlen, Leistungskennzahlen zur Bewertung der Nutzerfreundlichkeit
des Kaufprozesses sowie der Wirksamkeit der Online-Marketing-MafRnahmen. Sie bestim-
men betriebswirtschaftliche Kennzahlen, die den Erfolg des Online-Vertriebs messen.

Die Schilerinnen und Schiler wahlen auf der Grundlage der Ziele und der Strategie des Un-
ternehmens Leistungskennzahlen aus und legen Sollwerte fir die Erfolgsmessung des Onli-
ne-Vertriebs fest. Dabei differenzieren sie zwischen strategischen und operativen Zielen und
kennzeichnen mogliche Zielkonflikte. Sie ermitteln softwaregestutzt (Warenwirtschaftssys-
tem, Analyseprogramme) die Istwerte der Leistungskennzahlen. Zur detaillierten Analyse
des Nutzerverhaltens wéahlen sie Instrumente kriteriengeleitet aus und setzen sie ein. Bei der
Datenerhebung halten sie datenschutzrechtliche Vorgaben ein. Sie nutzen grafisch aufberei-
tete Daten fur Vergleichs-, Entscheidungs- und Berichtszwecke und erstellen hierzu auch
Statistiken.

Die Schilerinnen und Schiler interpretieren die ermittelten Leistungskennzahlen mehrdi-
mensional und beriicksichtigen dabei die Wechselwirkung zwischen den einzelnen Kenn-
zahlenbereichen.

Sie fuhren Soll-Ist-Vergleiche durch, analysieren Abweichungsursachen und identifizieren
Schwachstellen in den Prozessen. Auf Grundlage der gewonnenen Informationen ermitteln
sie Optimierungspotenziale des Online-Vertriebs. Sie nehmen Optimierungen im eigenen
Verantwortungsbereich vor. Internen Bereichen und externen Dienstleistern zeigen sie Op-
timierungspotenziale in deren Verantwortungsbereichen auf und prasentieren begriindete
Handlungsempfehlungen.

Sie testen alternative Umsetzungsmaglichkeiten in der Kontaktstrecke und im Kaufprozess,
wahlen MalRnahmen aus und setzen diese um. Sie beurteilen die Auswirkungen der umge-
setzten Manahmen auf der Ebene des gesamten Unternehmens. Dabei berlicksichtigen sie
Ergebnisse von Kundenwertanalysen.

Sie priifen, ob der Aufwand und der Nutzen der Optimierungen in einem angemessenen
Verhéltnis stehen.

Die Schiilerinnen und Schiler reflektieren die Bedeutung der Steuerung der Prozesse im E-
Commerce als Regelkreis zur kontinuierlichen Verbesserung.

Sie bewerten die Chancen und Risiken, die mit der Auswertung und Nutzung grof3er Daten-
mengen verbunden sind.
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Lernfeld 11: Gesamtwirtschaftliche Einfllisse bei unter- 3. Ausbildungsjahr
nehmerischen Entscheidungen bertcksich-  Zeitrichtwert: 40 Stunden
tigen

Die Schalerinnen und Schiler verfigen Uber die Kompetenz, Einflisse gesamtwirt-
schaftlicher Rahmenbedingungen und Entwicklungen zu analysieren, deren Auswir-
kungen auf die wirtschaftliche Situation des Unternehmens zu beurteilen und Konse-
quenzen fur unternehmerische Entscheidungen zu ziehen.

Die Schulerinnen und Schiiler analysieren die Bedeutung ihres Unternehmens im gesamt-
wirtschaftlichen Zusammenhang. Sie informieren sich Uber die Zielsetzungen und das Zu-
sammenwirken der Wirtschaftsteilnehmer (Erweiterter Wirtschaftskreislauf, konomisches
Prinzip, 6kologisches Prinzip).

Die Schiilerinnen und Schiler erfassen die wesentlichen Aspekte der sozialen Marktwirt-
schaft. Sie setzen sich mit der Rolle des Staates und der Europdischen Union in der beste-
henden Wirtschaftsordnung auseinander. Sie schatzen Einfliisse beider Institutionen auf die
Entwicklungsmdoglichkeiten des Unternehmens ein.

Die Schilerinnen und Schiler beurteilen die Bedeutung des E-Commerce fiir Wachstum und
Beschaftigung in Deutschland und in der Welt. Sie erfassen die Besonderheiten des E-
Commerce-Marktes als globalen und digitalen Markt. Sie leiten Chancen und Risiken ab, die
sich durch das digitale Marktgeschehen bei der Preisbildung ergeben.

Die Schulerinnen und Schuler analysieren die Auswirkungen des gesellschaftlichen und
technologischen Wandels, konjunktureller Entwicklungen und wirtschaftspolitischer Ent-
scheidungen auf ihr Unternehmen und entwickeln Ideen zur Verbesserung der Marktpositi-
on.

Die Schulerinnen und Schiiler beurteilen die Auswirkungen des E-Commerce auf die Ge-
sellschaft und die Umwelt. Sie reflektieren die persénlichen Herausforderungen als Beschaf-
tigte in einem sich wandelnden digitalen, globalen Markt und leiten daraus Strategien zu
deren Bewaltigung (Selbstmanagement) ab.
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Lernfeld 12:  Berufsbezogene Projekte durchfiihren 3. Ausbildungsjahr
und bewerten Zeitrichtwert: 60 Stunden

Die Schulerinnen und Schuler verfiigen tber die Kompetenz, berufsbezogene Projekte
vom Projektauftrag bis zur Projektauswertung zu realisieren.

Die Schilerinnen und Schuler analysieren den Bedarf und die Ziele der Projektauftraggeber.

Sie entscheiden sich ausgehend von der Projektaufgabe flr eine Projektmanagementvorge-
hensweise (klassisch, kollaborativ, agil). Sie recherchieren die fir das Projekt erforderlichen
Informations- und Kommunikationsstrukturen in multiprofessionellen Teams.

Im Projektteam organisieren sich die Schulerinnen und Schiler selbststédndig. Sie planen und
strukturieren den Projektablauf eigenverantwortlich und schatzen den Aufwand fiir das Pro-
jekt sowie mogliche Risiken realistisch ein.

Sie legen Regeln insbesondere zur Konfliktlésung und fiir das Projektinformationssystem
fest. Die Schulerinnen und Schiler kontrollieren den Projektstatus und passen Projektabl&u-
fe flexibel an mdgliche verédnderte Anforderungen an. Sie lésen gemeinsam Konflikte bei
der Umsetzung des Plans.

Die Schulerinnen und Schiler dokumentieren den Arbeitsfortschritt und présentieren Pro-
jektergebnisse. Fiir das Arbeiten im Team nutzen sie digitale Werkzeuge fiir die Dokumen-
tation des Projektstatus und zur Gewahrleistung des Informations- und Kommunikations-
flusses. Sie arbeiten strukturiert und sorgféltig und setzen sich fur den Erfolg des Projekts
ein. Sie Ubernehmen Verantwortung im Team, halten sich an Vereinbarungen und kommu-
nizieren situationsangemessen.

Die Schilerinnen und Schuler beurteilen die Projektplanung und die Projektergebnisse.

Sie reflektieren das eigene Handeln und die Zusammenarbeit in multiprofessionellen Teams.
Sie entwickeln Vorschldage zur Optimierung der Projektablaufe.
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Teil VI Lesehinweise

fortlaufende
Nummer

Kernkompetenz der (ibergeordneten beruflichen
Handlung ist niveauangemessen beschrieben

Angabe des Ausbildungsjahres;

L~

Lernfeld 2: Sortimente im Online-

Vertrieb gestalten und die

1. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 80 Stunden

40, 60 oder 80 Stunden

Beschaffung unterstitzen

Die Schulerinnen und Schuler verfiigen Uber die Kompetenz, Online<
Sortimente anzupassen, Waren und Dienstleistungen einzustellen
und Daten fur die Beschaffung bereitzustellen.

Die Schulerinnen und Schiler analysieren das vorhandene Sortiment

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

(Sortimentsbreite und -tiefe) hinsichtlich der aktuellen Nachfrage im On-
line-Vertriebskanal, der Konkurrenz-angebote und voraussichtlicher Ent-

wicklungen. Dabei identifizieren sie Verdnderungsbedarfe auch unter
Berlicksichtigung der Marktstrategien (Marktfeld-, Marktparzellierungs
strategie) des Unternehmens.

verbindliche Min-
destinhalte sind
kursiv markiert

Die Schilerinnen und Schuler informieren sich tber rechtliche Regelun-
gen zur Produktprasentation (Informationspflichten zu Produkten, Na-
mens- und Markenrecht, Urheber- und Nutzungsrecht, Personlichkeits-
recht, unlauterer Wettbewerb).

Die Schilerinnen und Schiler wahlen fur die Erweiterung des Online-
Sortiments neue Produkte (Massenprodukte, Nischenprodukte) aus und
planen deren Aufnahme. In ihre Planungen beziehen sie Serviceleistun-
gen sowie Zusatzangebote (Cross-Selling) im Hinblick auf eine kunden-
orientierte Gestaltung des Online-Sortiments ein. Sie ordnen die Produkte
in Produktkategorien ein und stellen die Auffindbarkeit der Produkte im
Online-Vertriebskanal sicher (Suchfunktionen, Filter).

Die Schulerinnen und Schiler formulieren Anforderungskriterien fiir eine
verkaufsfordernde, kundenorientierte sowie retourenminimierende Pro-
duktprésentation. Sie achten auf Barrierefreiheit.

Sie identifizieren und beschaffen relevante Produktdaten sowie audiovis
suelle Medien. Fir die Einstellung in den Online-Vertriebskanal bereiten
sie Produkttitel, Produktdetails und die audiovisuelle Darstellung der

offene Formulie-
rungen ermdglichen
den Einbezug orga-
nisatorischer und
technologischer
Veranderungen

Produkte auf. Fir ein internationales Angebot erfassen sie Produktdaten
und -beschreibungen auch in einer Fremdsprache.

Fremdsprache ist
bericksichtigt

Sie entwickeln Verbesserungsvorschlage fiur die Online-Prasentation |

(Auszeichnungssprache, Gestaltungsanweisungen).

Bei der Produktprasentation halten sie Gestaltungsgrundsétze, verkaufs-
psychologische Grundsétze (Preiswahrnehmung, Verknappung), rechtli-

! informationstechni-

sche Kompetenzen
sind berticksichtigt

che Regelungen sowie Richtlinien zur Unternehmensidentitat ein.

Die Schilerinnen und Schiler unterbreiten Vorschlage zur Preisgestal-
tung (konkurrenzorientierte und dynamische Preisfestlegung). Sie be-
ricksichtigen dabei die Umsatzsteuer (Umsatzsteuersatze, Netto- und
Bruttopreis) und halten die rechtlichen Regelungen zur Preisangabe ein.

Die Schiilerinnen und Schiler stellen die Produkte mit Hilfe von elektro-
nischen Vorlagen ein und aktualisieren bei Bedarf Stammdaten und Prei-
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se (Warenwirtschaftssystem). Zum Datenaustausch mit dem Online-
Vertriebssystem nutzen sie passende Softwareschnittstellen.

Fur die Sicherstellung der Verfligbarkeit (Nachlieferungen, Nichtliefe-
rungen) der Produkte im Online-Vertriebskanal kommunizieren sie mit
dem Bereich Beschaffung und initiieren Beschaffungsvorgange. Dazu
ermitteln sie den Bedarf und die optimale Bestellmenge unter Beruck-
sichtigung von Lager- und Bestellkosten. Sie setzen sich mit den Chancen
und Risiken bei der Disposition aus dem eigenen und dem Lager des Lie-
feranten auseinander. In Abstimmung mit den am Beschaffungsprozess
Beteiligten aktualisieren sie die Produktangaben (Verfligbarkeit, Liefer-
zeit) im Online-Vertriebskanal.

Die Schulerinnen und Schuler kontrollieren die Auffindbarkeit der Pro-
dukte im Online-Vertriebskanal und fihren Anpassungen durch. Sie
uberprifen die Produktprasentation und leiten Optimierungsmalinahmen
ein.

Sie beobachten die Nachfrage im Online-Vertriebskanal (Bestellungen,
Warenkorbe), bereiten Absatzzahlen fiir die Beschaffung auf und leiten
daraus Schlussfolgerungen ab.

Sie bewerten die Kommunikation mit anderen Bereichen, identifizieren
Schwachstellen und erarbeiten auch im Team Vorschlage zur Prozessop\
timierung.

Die Schulerinnen und Schiler erkennen die besondere Dynamik des
Nachfrageverhaltens und sind sich der Relevanz einer kontinuierlichen
Sortimentsanpassung und Sicherstellung der Verfligbarkeit bewusst.

Sie reflektieren die Bedeutung der rechtlichen Regelungen fur die Ver-
braucher und fiir das Unternehmen und schéatzen die Rechtsfolgen fur das
Unternehmen bei Missachtung dieser ein.

y/

‘J offene Formulie-

rungen ermoglichen
unterschiedliche
methodische Vorge-
hensweisen unter
Beriicksichtigung
der Sachausstattung
der Schulen

Gesamttext gibt
Hinweise zur Ge-
staltung ganzheitli-
cher Lernsituatio-
nen (ber die Hand-
lungsphasen hinweg

Fach-, Selbst-, Sozi-
alkompetenz; Me-
thoden-, Lern- und
kommunikative

Kompetenz sind
/I bertcksichtigt

J Komplexitat und
Wechselwirkungen
von Handlungen
sind berticksichtigt
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3.1.2 Stundentafel

Unterrichtsstunden

1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr Summe
I. Berufsbezogener Lernbereich
Wirtschafts- und Sozialprozesse 80 40 100 220
Seschaftsprozesse Im 200 180 100 480
Steuerung und Kontrolle 40 60 80 180
Fremdsprachliche Kommunikation 0-40 0-80 0-80 40 - 80
Summe: 320-360 | 280-360 | 280-360 | 920-960

1. Differenzierungsbereich

Die Stundentafeln der APO-BK, Anlage A 1.1, A 1.2,

A 1.3 und A 1.4, gelten entsprechend.

I11. Berufsubergreifender Lernbereich

Deutsch/Kommunikation

Religionslehre

Sport/Gesundheitsférderung

Politik/Gesellschaftslehre

Die Stundentafeln der APO-BK, Anlage A 1.1, A 1.2,

A 1.3 und A 1.4, gelten entsprechend.
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3.1.3 Biindelungsficher

Zusammenfassung der Lernfelder

Die Bindelungsfacher fassen Lernfelder des KMK-Rahmenlehrplans zusammen, die tber den
Ausbildungsverlauf hinweg eine Kompetenzentwicklung spiralcurricular erméglichen. Die
Leistungsbewertungen innerhalb der Lernfelder werden zur Note des Biindelungsfaches zu-
sammengefasst. Eine Dokumentation der Leistungsentwicklung Uber die Ausbildungsjahre
hinweg ist somit sichergestellt.

Zusammenfassung der Lernfelder zu Bundelungsfachern in den einzelnen Ausbildungs-
jahren

1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr

LF1 LF5 LF 11, LF 12 |Wirtschafts- und Sozialprozesse
LF2,LF3 LF6,LF7 LF9 Geschaftsprozesse im E-Commerce
LF 4 LF8 LF 10 Steuerung und Kontrolle

Beschreibung der Bundelungsfacher

Die Beschreibung der Bundelungsfacher verdeutlicht den Zusammenhang der Arbeits- und
Geschaftsprozesse in gleichen oder affinen beruflichen Handlungsfeldern, die konstituierend
fur die jeweiligen Lernfelder sind.

Wirtschafts- und Sozialprozesse

Dieses Bindelungsfach schafft eine Orientierung an Geschéftsprozessen im E-Commerce
unter Bertcksichtigung notwendiger kaufméannisch-juristischer Aspekte. Die Schiilerinnen
und Schiler werden in vielfaltigen Gesellschaftsbeziigen und gesamtwirtschaftlichen Ver-
flechtungen sowie in Sozialbeziehungen als Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter eines Unter-
nehmens angesprochen.

Im ersten Ausbildungsjahr entwickeln die Schiilerinnen und Schiiler die Kompetenz, ihr Un-
ternehmen adressatengerecht zu préasentieren und die eigene Rolle im Betrieb selbstverant-
wortlich wahrzunehmen und mitzugestalten. Dazu setzen sie sich als Auszubildende und Mit-
arbeiterinnen bzw. Mitarbeiter mit arbeits- und sozialrechtlichen Fragen auseinander und er-
kunden betriebliche Regelungen zum Datenschutz und zur Datensicherheit. Sie analysieren
die Marktstruktur im E-Commerce, informieren sich Uber Zielsetzungen, Organisationsstruk-
turen sowie Leistungsschwerpunkte von Unternehmen und erfassen diese als komplexe Sys-
teme mit inner- und auBerbetrieblichen Beziehungen. Die ErschlieBung dieser Rahmenbedin-
gungen, die personliche Einordnung und die Reflexion der Berufsrolle, auch in der Zusam-
menarbeit und Kommunikation mit anderen, fuhren zu einem ersten Einblick in die sich wah-
rend der Berufsausbildung erschliefenden Arbeits- und Geschaftsprozesse. Die Schilerinnen
und Schler leiten hieraus die Notwendigkeit des lebenslangen Lernens ab (LF 1).

Im zweiten Ausbildungsjahr erwerben die Schilerinnen und Schuler die Kompetenz, Rick-
abwicklungsprozesse und Leistungsstérungen unternehmens- und kundenorientiert unter Be-
achtung rechtlicher und betrieblicher Regelungen zu bearbeiten. Im Mittelpunkt des Kompe-
tenzerwerbs stehen allgemeine kaufmannische Handlungskompetenzen unter Beriicksichti-
gung berufsspezifischer Aspekte. Ein weiterer Kompetenzaspekt ist die Entwicklung von
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MaRnahmen zur Verringerung von Retouren und Stornierungen auch unter 6kologischen As-
pekten (LF 5). Lernfeld 5 kniipft an Lernfeld 3 an.

Die Schilerinnen und Schiler erweitern insbesondere im dritten Ausbildungsjahr die Kompe-
tenz, gesamtwirtschaftliche Einflisse mit beruflichem Handeln zu verbinden. Sie setzen sich
mit der bestehenden Wirtschaftsordnung auseinander, beurteilen die Bedeutung des
E-Commerce fir Wachstum und Beschaftigung, fir die Gesellschaft und die Umwelt. Sie
analysieren die Auswirkungen des gesellschaftlichen und technologischen Wandels, konjunk-
tureller Entwicklungen und wirtschaftspolitischer Entscheidungen auf ihr Unternehmen und
entwickeln Ideen zur Verbesserung der Marktposition. Sie reflektieren die personlichen Her-
ausforderungen als Beschéftigte in einem sich wandelnden digitalen Markt und leiten Strate-
gien zu deren Bewaltigung ab (LF 11).

,Kaufleute im E-Commerce* arbeiten projekt- und teamorientiert. Dies spiegelt sich in der
kontinuierlichen Kompetenzférderung in den Lernfeldern wider, Prozesse auch im Team un-
ter Anwendung von Lern- und Arbeitstechniken zunehmend selbstgesteuert zu gestalten. Be-
sondere Bedeutung hat in diesem Zusammenhang die Kommunikation und Zusammenarbeit
an den Schnittstellen zu anderen Unternehmensbereichen und externen Partnern. Hieran
knipft im dritten Ausbildungsjahr das Lernfeld 12 an. Die Schilerinnen und Schiiler erwer-
ben die Kompetenz, berufsbezogene Projekte vom Projektauftrag bis zur Projektauswertung
zu realisieren. Ausgehend von der Projektaufgabe entscheiden sie sich fiir eine Projektma-
nagementvorgehensweise. Sie nutzen digitale Werkzeuge fiir die Dokumentation des Projekt-
status und zur Gewéhrleistung des Informations- und Kommunikationsflusses im Team. Aus-
gangspunkt sind berufliche Aufgabenstellungen, die eine multiperspektivische Betrachtung
und eine Zusammenarbeit in multiprofessionellen Teams erfordern.

Geschaftsprozesse im E-Commerce

In diesem Fach sind die Lernfelder gebundelt, die ausgehend von einem bestehenden Online-
Vertriebskanal auf die Gestaltung des Online-Sortiments, die Vertragsanbahnung
und -abwicklung, die Servicekommunikation, die Umsetzung und Bewertung von Online-
MarketingmalRnahmen sowie auf die Auswahl von Online-Vertriebskanalen ausgerichtet sind.
Die permanente Uberpriifung und Optimierung der Geschéaftsprozesse ist typisch fiir das be-
rufliche Handeln der ,,Kaufleute im E-Commerce®. Die Kompetenz wird sukzessiv in den
einzelnen Lernfeldern erworben. Die Beurteilung umgesetzter MalRnahmen auf der Ebene des
gesamten Unternehmens erfolgt insbesondere im dritten Ausbildungsjahr im Fach Steuerung
und Kontrolle.

Im ersten Ausbildungsjahr im Lernfeld 2 analysieren die Schulerinnen und Schiler das vor-
handene Sortiment, identifizieren Veranderungsbedarfe und wahlen fiir die Erweiterung des
Online-Sortiments neue Produkte aus. Sie stellen die Auffindbarkeit der neuen Produkte im
Online-Vertriebskanal sicher und formulieren Anforderungskriterien fur eine verkaufsfor-
dernde und kundenorientierte Produktprasentation unter Beachtung rechtlicher Regelungen.
Die Schilerinnen und Schiler stellen die Produkte ein, passen Daten an und nutzen zum Da-
tenaustausch mit dem Online-Vertriebssystem passende Softwareschnittstellen. Ein weiterer
Kompetenzaspekt ist die Unterstiitzung der Beschaffung zur Sicherstellung der Verfligbarkeit
im Online-Vertriebskanal. Im Lernfeld 2 wird Anwendungs-Know-how fiir die Nutzung von
informationstechnischen Systemen entwickelt, auf das im weiteren Ausbildungsverlauf auf-
gebaut wird.

Im Lernfeld 3 des ersten Ausbildungsjahres erwerben die Schilerinnen und Schiler die Kom-
petenz, Vertrdge im Online-Vertrieb unter Berlcksichtigung unternehmerischer Zielsetzungen
anzubahnen sowie Auftragsdaten fur nachgelagerte Prozesse bereitzustellen. Schwerpunkt des
Kompetenzerwerbs ist die benutzerfreundliche und rechtssichere Gestaltung der Prozess-
schritte bis zum Vertragsabschluss im Online-Vertrieb. Die Schulerinnen und Schiiler legen
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Konditionen fest und schlagen Maglichkeiten zur Ubermittlung und Bereitstellung von Pro-
dukten vor. Bei Vertragsabschllssen beachten sie die rechtlichen Regelungen und deren Wir-
kung. Die Schilerinnen und Schiler reflektieren die strategische Bedeutung der im Verkaufs-
prozess gewonnenen Daten fiir die E-Commerce-Aktivitaten des Unternehmens sowie die
Bedeutung des Datenschutzes und der Datensicherheit.

Im zweiten Ausbildungsjahr identifizieren die Schilerinnen und Schuler Anlasse zur Kun-
denkommunikation im Service. Entsprechend der Serviceanldsse wahlen sie situationsgerecht
passende, miteinander abgestimmte Kommunikationskanale aus und entwickeln Konzepte zur
Umsetzung. Ein weiterer Kompetenzschwerpunkt ist die Aufnahme und Bearbeitung von
Kundenanliegen. Die Schulerinnen und Schiler kommunizieren mit den Kundinnen und
Kunden und passen sich dabei den unterschiedlichen Kommunikationsanforderungen und
Gesprachsregeln der jeweiligen Kanéle an. Zur Forderung der Kaufentscheidung beziehen sie
Zusatzangebote und Serviceleistungen des Unternehmens in die Kundenkommunikation ein.
Sie nutzen die Kommunikation mit der Kundin und dem Kunden, um Informationen zur Ziel-
gruppe zu erfassen und veranderte Kundenbedurfnisse aufzunehmen (LF 6).

Aufbauend auf den Lernfeldern 2 und 6 planen die Schilerinnen und Schiler eine Online-
Marketingstrategie, setzen Online-Marketing-Malinahmen um und bewerten den Erfolg. Fur
die Erstellung der Online-Marketing-Strategie analysieren sie das Kunden- und Nutzerverhal-
ten im Online-Vertriebskanal und nutzen dazu Analyseprogramme. Sie wahlen Online-
Marketing-MaRnahmen aus und berticksichtigen bei den Entscheidungen auch Wechselwir-
kungen und Abstimmungsbedarfe mit Offline-MalRnahmen. Fir Online-MaRRnahmen, die die
Auffindbarkeit und Sichtbarkeit des Online-Angebotes optimieren, entwickeln und begriinden
sie Optimierungsvorschlédge und initiieren deren Umsetzung auf und auBerhalb der Website
des Unternehmens. Ein Schwerpunkt des Lernfeldes ist die kennzahlengestiitzte Bewertung
des Erfolgs der Online-Marketing-Malinahmen. Hieraus leiten die Schilerinnen und Schiler
Optimierungsmaoglichkeiten im Marketing-Mix ab. Sie setzen sich kritisch mit dem Einfluss
auf gesellschaftliche Prozesse auseinander und hinterfragen eigene Wertvorstellungen (LF 7).

Im dritten Ausbildungsjahr richtet sich der Kompetenzerwerb auf die Analyse von Vertriebs-
kanélen und die Auswahl zusatzlicher Online-Vertriebskandle im Rahmen einer kanalliber-
greifenden Vertriebsstrategie. Ein weiterer Kompetenzaspekt ist die Mitwirkung bei der Ein-
richtung eines Online-Vertriebssystems. Dazu definieren sie Anforderungen an Hardware und
Software und vergleichen kriterienorientiert Losungen von internen und externen Dienstleis-
tern. Aufbauend auf LF 2 legen sie erforderliche Schnittstellen zwischen den ausgewéhlten
Losungen und dem Warenwirtschaftssystem fest und schlagen Anpassungen vor (LF 9).

Steuerung und Kontrolle

Dieses Fach biundelt die Lernfelder, die sich auf Werteprozesse im Unternehmen beziehen.
Zielsetzung ist die Steuerung und Kontrolle von Prozessen im E-Commerce auf der Basis der
Auswertung und Beurteilung von Daten.

Im ersten Ausbildungsjahr erwerben die Schilerinnen und Schiiler die Kompetenz, Werte-
strome aus Geschéftsprozessen unter Einhaltung von rechtlichen und betrieblichen VVorgaben
zu erfassen, auszuwerten und anhand der Finanzbuchhaltung den Unternehmenserfolg zu er-
mitteln. Sie beurteilen die wirtschaftliche Situation des Unternehmens und bereiten aus der
Erfolgsrechnung stammende Daten fur Situationseinschatzungen und Vergleiche grafisch auf
(LF 4).

Darauf aufbauend entwickeln die Schilerinnen und Schiiler im zweiten Ausbildungsjahr die
Kompetenz, unter Nutzung verschiedener Systeme der betrieblichen Kosten- und Leistungs-
rechnung zur Steuerung des Unternehmens beizutragen. Sie kalkulieren Angebotspreise, ent-
wickeln Malinahmen zur Kostensenkung unter Berucksichtigung der Nachhaltigkeit, fihren
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eine kurzfristige Erfolgsrechnung fiir einzelne Produktkategorien durch und schlagen Verbes-
serungsmaglichkeiten flr die Sortimentsgestaltung von Vertriebskanéalen vor (LF 8).

Nach der kennzahlengestiitzten Uberpriifung und Optimierung einzelner Prozesse im
E-Commerce erwerben die Schilerinnen und Schiler im dritten Ausbildungsjahr die Kompe-
tenz, fur die Erfolgsmessung des Online-Vertriebs Leistungskennzahlen auf Grundlage der
Ziele und der Strategie des Unternehmens auszuwéhlen, Istwerte softwaregestutzt zu ermit-
teln und diese aufzubereiten. Sie interpretieren die Leistungskennzahlen mehrdimensional und
unter Berlcksichtigung von Wechselwirkungen zwischen den Kennzahlenbereichen. Sie fiih-
ren Soll-Ist-Vergleiche durch und ermitteln Optimierungspotenziale fiir den Online-Vertrieb.
Sie beurteilen die Auswirkungen der umgesetzten Malinahmen auf der Ebene des gesamten
Unternehmens und bewerten die Chancen und Risiken, die mit der Auswertung und Nutzung
grolRer Datenmengen verbunden sind (LF 10).

3.1.4 Darstellung von Ankniipfungsmoglichkeiten im Bildungsgang

Die folgende Gesamtmatrix gibt einen Uberblick tber die Anknipfungsmdglichkeiten der
Lernfelder des Ausbildungsberufes und der Anforderungssituationen der weiteren Facher! zu
den relevanten Handlungsfeldern des Fachbereichs Wirtschaft und Verwaltung und den dar-
aus abgeleiteten Arbeits- und Geschaftsprozessen. Im Rahmen der Bildungsgangarbeit sind
auch die Bildungspléne fur den Fachbereich Technik/Naturwissenschaften bei der Gestaltung
der Didaktischen Jahresplanung mit zu berticksichtigen.

Die Ziffern in der Gesamtmatrix entsprechen denen der Lernfelder bzw. der Anforderungssi-
tuationen in den Bildungsplanen.

Uber die fiir den Bildungsgang relevanten Arbeits- und Geschéftsprozesse sind Ankniipfun-
gen zwischen Lernfeldern und Fachern moglich.

Grundlagen fur den Unterricht in den weiteren Féachern sind die gultigen Bildungsplane und
Unterrichtsvorgaben fiir den entsprechenden Fachbereich der Fachklassen des dualen Systems
der Berufsausbildung sowie die Verpflichtung zur Zusammenarbeit der Lernbereiche
(s. APO-BK, Erster Teil, Erster Abschnitt, § 6). Der Unterricht unterstltzt die berufliche Bil-
dung und fordert zugleich eine fachspezifische Kompetenzerweiterung. Mathematik und Da-
tenverarbeitung sind in die Lernfelder integriert.

Die Handreichung ,,Didaktische Jahresplanung. Pragmatische Handreichung fiir die Fachklas-
sen des dualen Systems*? bietet umfassende Hinweise und Anregungen zur planvollen Kom-
petenzentwicklung, Didaktischen Jahresplanung und Erstellung von Lernsituationen.

Die Gesamtmatrix kann dabei als Arbeitsgrundlage fur die Bildungsgangkonferenz genutzt
werden, um eine Didaktische Jahresplanung zu erstellen.

! Fremdsprachliche Kommunikation, Wirtschafts- und Betriebslehre (in nicht-kaufméannischen Berufen),
Deutsch/Kommunikation, Religionslehre, Sport/Gesundheitsférderung und Politik/Gesellschaftslehre.
s, www.berufsbildung.nrw.de
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) Gesamtmatrix: Anknlpfungsmaoglichkeiten der Lernfelder und der Facher zu relevanten Arbeits- und Geschaftsprozessen
Bildungsgang: Kauffrau im E-Commerce/Kaufmann im E-Commerce und mittlerer Schulabschluss (Fachoberschulreife) — Wirtschaft und Verwaltung

bildungsgangbezogener
Bildungsplan

fachbereichsbezogene Bildungspléane

Lernfelder des
Ausbildungsberufs

Fremdsprachliche
Kommunikation/
Englisch

Deutsch/
Kommunikation

Kath. Religionslehre

Ev. Religionslehre

Sport/
Gesundheitsforderung

Politik/
Gesellschaftslehre

Handlungsfeld 1: Unternehmensstrategien und Management

Unternehmensgriindung 1,11 1,4,6 2 1,2,3,4,6 3,6 1,2,5
Unternehmensfiihrung 1,11,12 1,4,6 1,2 1,2,3,4,56 1,2,56 56 1,2,5
Controlling 4,8,10 1,4,6 3,5,6 1,2,5
Planung, Organisation, Steuerung und Kontrolle von Prozessen 2,3,5,6,7,8,10 1,4,6 3 2,3

Planung, Organisation und Kontrolle von Strukturen 1,11,12 1,4,6

Planung, Organisation und Kontrolle von Informations- und 1,2,3,6,7,9,12 1,4,6 1,2 1,2,3,4,56 2

Kommunikationsbeziehungen

Handlungsfeld 2: Beschaffung

Beschaffungsmarktforschung 1,3,4,5 2 3,6 5,6 3,6 4,6
Beschaffungsplanung 2 1,3,4,5 3 6 5,6 4,6 4,6
Beschaffungsabwicklung und Logistik 2 1,3,4,5 1 5 5,6 1,2 4,6
Bestandsplanung, -fuhrung und -kontrolle 2 1,3,4,5 2 3 5,6 1,2 4,6
Beschaffungscontrolling 2 1,3,4,5 6 5,6

Handlungsfeld 3: Leistungserstellung

Leistungsprogrammplanung 2,3,6 2,4 3 6 5,6 1,23 4
Leistungsentwicklung 2,3,5,6,10 2,4 3 5,6 5,6 1,2 4
Leistungserbringung und innerbetriebliche Logistik 1,2,35,6 2,4 3 2 1,56 1,2,4,6 4
Leistungserstellungscontrolling 2,3,5,6,10 2,4 6 5,6

Handlungsfeld 4: Absatz

Absatzmarktforschung 2,3,6,7,9,11 3,4,5 2 3,56 4 1,356 4,6
Analyse, Einsatz und Kombination absatzpolitischer Instrumente |2, 3,6, 7, 9, 10 3,4,5 3,4,56,7 4,5 2,4 2,3,4,6 4,6
Kundenauftragsabwicklung und Logistik 2,3,56,9 3,4,5 1 4,5 4 3,6 4,6
Absatzcontrolling 2,5,6,7,9,10 3,4,5 6 4

Handlungsfeld 5: Personal

Personalbedarfsplanung und -beschaffung 4,56 1,2 1,2,4,56 5 1,2,3,4,56 1,235
Personaleinsatz und -entlohnung 1 4,56 4,6 1,2,4,56 56 56 1,235
Personalausbildung und -entwicklung 1,3 4,56 1,7 1,2,4,56 1,56 2,4,5,6 1,235
Personalfiihrung, -beurteilung und -erhaltung 1,3 4,56 1,57 1,2,4,56 2,5,6 3 1,235
Personalfreisetzung 4,56 1,357 1,2,56 5 56 1,235
Personalcontrolling 4,56 6 5

Handlungsfeld 6: Investition und Finanzierung

Finanzmarktforschung 2,7 6

Investitions- und Finanzplanung 2,3,7,9 2,6 4,6 56 56
Investitions- und Finanzierungsentscheidung und -durchfiihrung 2,3,7,9 1,3 4,6 56 56
Investitions- und Finanzcontrolling 2,3,57,9

Handlungsfeld 7: Wertstréme

Wertschdpfung 4,8,10 4,6 4,6 1,2,5

Erfassung und Dokumentation von Wertstrémen 4,8,10 2,6 56

Aufbereitung und Auswertung von Wertstromen 4,8,10 2 56

Planung von Wertstrémen 8,10
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Gesamtmatrix: Anknutpfungsmaglichkeiten der Lernfelder und der Facher zu relevanten Arbeits- und Geschéaftsprozessen

Bildungsgang: Kauffrau im E-Commerce/Kaufmann im E-Commerce und Fachhochschulreife — Wirtschaft und Verwaltung

bildungsgangbezogener

fachbereichsbezogene Bildungsplane

Bildungsplan
,I&?Jrsls)fiilj%enrggli;ufs Eiﬁﬁ:ﬁ. Englisch Mathematik | Biologie Chemie Physik ;:Itig(i)élr?;:ire E:ﬁg?(?rlllsslzme éggzzdheits— Z%Islglﬁlchafts—

kation forderung lehre
Handlungsfeld 1: Unternehmensstrategien und Management
Unternehmensgriindung 1,11 1,4,6 1,2,3,5,6 3 1,2,3,4,6 3,6 1,2,5
Unternehmensfiihrung 1,11,12 1 1,4,6 2,6 1,234 1,2,3,456 |1,256 5,6 1,2,5
Controlling 4,8, 10 1,4,6 1,3,4,5,6 4 3,56 1,2,5
Planung, Organisation, Steuerung und Kontrolle von Prozessen 2,3,5,6,7,8,10 1,4,6 1,2,3,4,56 |4 3,4 2,3
Planung, Organisation und Kontrolle von Strukturen 1,11,12 1,4,6
Planung, Organisation und Kontrolle von Informations- und 1,2,3,6,7,9,12 1,2,3,6 1,4,6 1,4, 6, 4 1,2,3,4,5 4 1,2,3,456 |2
Kommunikationsbeziehungen
Handlungsfeld 2: Beschaffung
Beschaffungsmarktforschung 2 1,3,4,5 1,2,4,6 3,4,5 3,6 5,6 3,6 4,6
Beschaffungsplanung 2 1,23 1,3,4,5 1,2,34,56 |3 3,4,5 5,6 4,6 4,6
Beschaffungsabwicklung und Logistik 2 1,234 1,3,4,5 1,4,5,6 3 3,4 1,235 5 5,6 1,2 4,6
Bestandsplanung, -fuhrung und -kontrolle 2 4 1,3,4,5 1,2,3,4,56 3 5,6 1,2 4,6
Beschaffungscontrolling 2 1,34 1,3,4,5 1,2,34,56 |3 3 1,235 5,6
Handlungsfeld 3: Leistungserstellung
Leistungsprogrammplanung 2,3,6 1,234 2,4 1,256 6 5,6 1,23 4
Leistungsentwicklung 2,3,5,6,10 2,4 1,2,3,4,56 5,6 5,6 1,2 4
Leistungserbringung und innerbetriebliche Logistik 1,2,35,6 4 2,4 1,2,3,4,56 1,235 2 1,56 1,2,4,6 4
Leistungserstellungscontrolling 2,3,5,6,10 4 2,4 1,2,4,6 5,6
Handlungsfeld 4: Absatz
Absatzmarktforschung 2,3,6,7,9,11 2,3,4 3,4,5 1,236 3 3,56 4 1,356 4,6
Analyse, Einsatz und Kombination absatzpolitischer Instrumente 2,3,6,7,9,10 4,6,7 3,4,5 1,2,3,6 3 1,3 4,5 2,4 2,3,4,6 4,6
Kundenauftragsabwicklung und Logistik 2,3,56,9 2,3,7 3,4,5 1,2,3,4,6 4 1,2,3 4,5 4 3,6 4,6
Absatzcontrolling 2,5,6,7,9, 10 4 3,4,5 1,2,3,4,6, 4
Handlungsfeld 5: Personal
Personalbedarfsplanung und -beschaffung 1,234 4,56 1,24 2,4 1,2,4,5,6 5 1,2,3456 [1,235
Personaleinsatz und -entlohnung 1 1,4 4,56 1,4,6 2,4 1,2,4,56 5,6 56 1,235
Personalausbildung und -entwicklung 1,3 1,257 4,56 2,4 4 1,2,5 1,2,4,56 1,5,6 2,4,5,6 1,235
Personalfiihrung, -beurteilung und -erhaltung 1,3 1,357 4,56 1,4 4 5 1,2,5 1,2,4,56 2,56 3 1,235
Personalfreisetzung 1 4,56 1,2,56 4 5 1,256 5 56 1,235
Personalcontrolling 4 4,56 1,2,3,6 4 5
Handlungsfeld 6: Investition und Finanzierung
Finanzmarktforschung 2,4 2,56 6
Investitions- und Finanzplanung 2,3,7,9 3 2,5,6 3 4 4,6 56 56
Investitions- und Finanzierungsentscheidung und -durchfiihrung 2,3,7,9 4 2,5,6 3 4,6 56 56
Investitions- und Finanzcontrolling 2,3,57,9
Handlungsfeld 7: Wertstréme
Wertschopfung 4,8, 10 4 1,3,4,6 3,4 4,6 1,2,5
Erfassung und Dokumentation von Wertstrémen 4,8,10 3,4 1,3,4,6 56
Aufbereitung und Auswertung von Wertstromen 4,8,10 1,34 1,2,3,4,6 56
Planung von Wertstrémen 8,10
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3.2 Lernerfolgsuberprifung

Die Leistungsbewertung in den Bildungsgangen richtet sich nach 8 48 des Schulgesetzes
NRW (SchulG) und wird durch § 8 der Ausbildungs- und Priifungsordnung Berufskolleg
(APO-BK) und dessen Verwaltungsvorschriften konkretisiert.

Grundsatzliche Funktionen der Lernerfolgsiberprifung
In der Lernerfolgstberprifung werden
— die im Zusammenhang mit dem Unterricht erworbenen Kompetenzen erfasst,

— differenzierte Riickmeldungen zum individuellen Stand der erworbenen Kompetenzen flr
die Lehrenden und die Lernenden ermdglicht.

Schilerinnen und Schiler erhalten durch Lernerfolgsuberprifungen ein Feedback, das eine
Hilfe zur Selbsteinschatzung sowie eine Ermutigung flr das weitere Lernen darstellen soll.
Die Rickmeldungen ermdglichen den Lernenden Erkenntnisse ber ihren Lernstand und da-
mit Uber Ansatzpunkte fur ihre weitere individuelle Kompetenzentwicklung.

Fur Lehrerinnen und Lehrer bieten Lernerfolgstberprifungen die Basis fiir eine Diagnose des
erreichten Lernstandes der Lerngruppe und fur individuelle Rickmeldungen zum weiteren
Kompetenzaufbau. Lernerfolgsiiberpriifungen dienen dartber hinaus der Evaluation des
Kompetenzerwerbs und sind damit fir Lehrerinnen und Lehrer ein Anlass, den Lernprozess und
die Zielsetzungen sowie Methoden ihres Unterrichts zu evaluieren und ggf. zu modifizieren.

Lernerfolgsiberprifungen bilden die Grundlage der Leistungsbewertung.

Anforderungen an die Gestaltung von Lernerfolgsiberprifungen

Kompetenzorientierung zielt darauf ab, die Lernenden zu befahigen, Problemsituationen aus
Arbeits- und Geschaftsprozessen mit Hilfe von erworbenen Kompetenzen zu erkennen, zu
beurteilen, zu l6sen und ggf. alternative Losungswege zu beschreiten und zu bewerten.

Kompetenzen werden durch die individuellen Handlungen der Lernenden in Lernerfolgsiiber-
prufungen beobachtbar, beschreibbar und kénnen weiterentwickelt werden. Dabei kdnnen die
erforderlichen Handlungen in unterschiedlichen Typen auftreten, z. B. Analyse, Strukturie-
rung, Gestaltung, Bewertung, und sollen entsprechend dem Anforderungsniveau des Bil-
dungsganges und des Bildungsverlaufes zunehmend auch Handlungsspielrdume fir die Ler-
nenden erdffnen.

Die bei Lernerfolgsiiberprifungen eingesetzten Aufgaben sind entsprechend der jeweiligen
Lernsituation in einen situativen Kontext eingefiigt, der nach dem Grad der Bekanntheit,
Vollstandigkeit, Determiniertheit, Lésungsbestimmtheit oder der Art der sozialen Konstellati-
on variiert werden kann.

Mit dem Subjektbezug wird die individuelle Sicht auf Kompetenz in den Mittelpunkt gerlckt.
Wesentlich sind die Annahme der Rolle und die selbststandige subjektive Auseinandersetzung
der Lernenden mit den Herausforderungen der Arbeits- und Geschéftsprozesse.

Konkretisierungen flr die Lernerfolgsiberprifung werden in der Bildungsgangkonferenz
festgelegt.

Seite 48 von 50



Kauffrau im E-Commerce/Kaufmann im E-Commerce

3.3 Anlage

3.3.1 Entwicklung und Ausgestaltung einer Lernsituation

Bei der Entwicklung von Lernsituationen sind wesentliche Qualitdtsmerkmale zu berticksich-
tigen.

,,Eine Lernsituation

— bezieht sich anhand eines realitatsnahen Szenarios auf eine beruflich, gesellschaftlich oder
privat bedeutsame exemplarische Problemstellung oder Situation,

— ermdglicht individuelle Kompetenzentwicklung im Rahmen einer vollstandigen Handlung,
— hat ein konkretes, dokumentierbares Handlungsprodukt bzw. Lernergebnis,

— schlieBt angemessene Erarbeitungs-, Anwendungs-, Ubungs- und Vertiefungsphasen sowie

Erfolgskontrollen ein*.!

Mindestanforderungen an die Dokumentation einer Lernsituation

— ,,Titel (Formulierung problem-, situations- oder kompetenzbezogen),
— Zuordnung zum Lernfeld bzw. Fach,

— Angabe des zeitlichen Umfangs,

— Beschreibung des Einstiegsszenarios,

— Beschreibung des konkreten Handlungsproduktes/Lernergebnisses,
— Angabe der wesentlichen Kompetenzen,

— Konkretisierung der Inhalte,

— einzufuhrende oder zu vertiefende Lern- und Arbeitstechniken,

— erforderliche Unterrichtsmaterialien oder Angabe der Fundstelle,

— organisatorische Hinweise*.!

Zur Unterstltzung der Bildungsgangarbeit wurde im Rahmen der Bildungsplanarbeit ein Bei-
spiel fiir die Ausgestaltung einer Lernsituation fiir diesen Ausbildungsberuf entwickelt.? Die
dargestellte Lernsituation bewegt sich in ihrer Planung auf einem mittleren Abstraktionsni-
veau. Sie ist als Anregung fir die konkrete Arbeit der Bildungsgangkonferenz zu sehen, die
bei ihrer Planung die jeweilige Lerngruppe, die konkreten schulischen Rahmenbedingungen
und den Gesamtrahmen der Didaktischen Jahresplanung berlcksichtigt.

! vgl. Handreichung ,,Didaktische Jahresplanung. Pragmatische Handreichung fiir die Fachklassen des dualen
Systems*
s, www.berufsbildung.nrw.de
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3.3.2 Vorlage fiir die Dokumentation einer Lernsituation®

Nr. Ausbildungsjahr
Bundelungsfach: (Titel)

Lernfeld Nr. (... UStd.): Titel
Lernsituation Nr. (... UStd.): Titel

Einstiegsszenario

Handlungsprodukt/Lernergebnis

ggf. Hinweise zur Lernerfolgstuberprifung und Leistungsbewertung

Wesentliche Kompetenzen

— Kompetenz 1 (Féacherkirzel)
— Kompetenz 2 (Féacherkirzel)
— Kompetenz n (Facherkirzel)

Konkretisierung der Inhalte

Lern- und Arbeitstechniken

Unterrichtsmaterialien/Fundstelle

Organisatorische Hinweise

z. B. Verantwortlichkeiten, Fachraumbedarf, Einbindung von Experten/Exkursionen, Lernortkooperation

1 Zu einer exemplarischen Lernsituation fiir diesen Ausbildungsberuf: s. www.berufsbildung.nrw.de
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