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Für die in der Anlage aufgeführten Bildungsgänge der Fachklassen des dualen Systems der 

Berufsausbildung werden hiermit Bildungspläne gemäß § 6 in Verbindung mit § 29 Schulge-

setz NRW (BASS 1-1) festgesetzt. 

Die gemäß Runderlass des Ministeriums für Schule und Bildung vom 20.07.2018 

(ABl. NRW. 07-08/18 S. 57) in Kraft gesetzten vorläufigen Bildungspläne (Anlage) werden 

mit sofortiger Wirkung als (endgültige) Bildungspläne in Kraft gesetzt. 

Die Veröffentlichung erfolgt in der Schriftenreihe „Schule NRW“. Die Bildungspläne werden 

auf der Internetseite www.berufsbildung.nrw.de zur Verfügung gestellt. 
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Vorbemerkungen 

Bildungspolitische Entwicklungen in Deutschland und Europa erfordern Transparenz und 

Vergleichbarkeit von Bildungsgängen sowie von studien- und berufsqualifizierenden Ab-

schlüssen. Vor diesem Hintergrund erhalten alle Bildungspläne im Berufskolleg mit einer 

kompetenzbasierten Orientierung an Handlungsfeldern und zugehörigen Arbeits- und Ge-

schäftsprozessen eine einheitliche Struktur. Die konsequente Orientierung an Handlungsfel-

dern unterstreicht das zentrale Ziel des Erwerbs beruflicher Handlungskompetenz und stärkt 

die Position des Berufskollegs als attraktives Angebot im Bildungswesen. 

Die Bildungspläne für das Berufskolleg bestehen aus drei Teilen. Teil 1 stellt die jeweiligen 

Bildungsgänge, Teil 2 deren Ausprägung in einem Fachbereich und Teil 3 die Unterrichtsvor-

gaben in Fächern oder Lernfeldern dar. Die einheitliche Darstellung der Bildungsgänge folgt 

der Struktur des Berufskollegs.  

Alle Unterrichtsvorgaben werden nach einem einheitlichen System aus Anforderungssituatio-

nen und zugehörigen kompetenzorientiert formulierten Zielen beschrieben. Das bietet die 

Möglichkeit, in verschiedenen Bildungsgängen erreichbare Kompetenzen transparent und 

vergleichbar darzustellen, unabhängig davon, ob sie in Lernfeldern oder Fächern strukturiert 

sind. Eine konsequente Kompetenzorientierung des Unterrichts ermöglicht einen Anschluss in 

Beruf, Berufsausbildung oder Studium und einen systematischen Kompetenzaufbau in den 

verschiedenen Bildungsgängen des Berufskollegs. Die durchlässige Gestaltung der Übergän-

ge verbessert die Effizienz von Bildungsverläufen. 

Die Teile 1 bis 3 der Bildungspläne werden immer in einem Dokument veröffentlicht. Damit 

wird sichergestellt, dass jede Lehrkraft umfassend informiert und für die Bildungsgangarbeit 

im Team vorbereitet ist. 

Gemeinsame Vorgaben für alle Bildungsgänge im Berufskolleg 

Bildung und Erziehung in den Bildungsgängen des Berufskollegs gründen 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 übergreifende Ziele: 

 Wertschätzung der Vielfalt und Verschiedenheit in der Bildung (Inklusion und Integration), 

 Entfaltung und Nutzung der individuellen Chancen und Begabungen (Individuelle Förde-

rung), 

 Sensibilisierung für die Wirkungen tradierter männlicher und weiblicher Rollenprägungen 

und die Entwicklung alternativer Verhaltensweisen zur Förderung der Gleichstellung von 

Frauen und Männern (Gender Mainstreaming),  

 Förderung von Gestaltungskompetenz für nachhaltige Entwicklung unter der gleichberech-

tigten Berücksichtigung von wirtschaftlichen, sozialen/gesellschaftlichen und ökologischen 

Aspekten (Nachhaltigkeit) und 

 Unterstützung einer umfassenden Teilhabe an der digitalisierten Welt (Lernen im digitalen 

Wandel). 

Das pädagogische Leitziel aller Bildungsgänge des Berufskollegs ist in der Ausbildungs- und 

Prüfungsordnung Berufskolleg (APO-BK) formuliert: „Das Berufskolleg vermittelt den Schü-

lerinnen und Schülern eine umfassende berufliche, gesellschaftliche und personale Hand-

lungskompetenz und bereitet sie auf ein lebensbegleitendes Lernen vor. Es qualifiziert die 

Schülerinnen und Schüler, an zunehmend international geprägten Entwicklungen in Wirt-

schaft und Gesellschaft teilzunehmen und diese aktiv mitzugestalten.“ 

Um dieses pädagogische 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 für lebenslanges Lernen (DQR)1 und nutzen dessen Kompetenzkatego-

rien. Die beiden Kategorien der Fachkompetenz und der personalen Kompetenz werden diffe-

renziert in Wissen und Fertigkeiten bzw. Sozialkompetenz und Selbstständigkeit. 

Die Lehrkräfte 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 Bildungsgänge des Berufskollegs am DQR eröffnet die 

Möglichkeit eines systematischen Kompetenzerwerbs, der Anschlüsse und Anrechnungen im 

gesamten Bildungssystem, insbesondere in Bildungsgängen des Berufskollegs, der dualen 

Ausbildung und im Studium erleichtert. 

                                                 
1 Deutscher Qualifikationsrahmen für lebenslanges Lernen (DQR) – verabschiedet vom Arbeitskreis Deutscher 

Qualifikationsrahmen (AK DQR) am 22. März 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 

1.1.1 Ziele 

Die Berufsschule und die Ausbildungsbetriebe sind als gleichberechtigte Partner verantwort-

lich für die Entwicklung berufsbezogener sowie berufsübergreifender Handlungskompetenz 

im Rahmen der Berufsausbildung im dualen System.  

Diese Handlungskompetenz umfasst den Erwerb einer umfassenden Handlungsfähigkeit in 

beruflichen, aber auch privaten und gesellschaftlichen Situationen. Die Anforderungen der 

jeweiligen Ausbildungsberufe erfordern eine Kompetenzförderung, die von der selbstständi-

gen fachlichen Aufgabenerfüllung in einem zum Teil offen strukturierten beruflichen Tätig-

keitsfeld bis hin zur selbstständigen Planung und Bearbeitung fachlicher Aufgabenstellungen 

in einem umfassenden, sich verändernden beruflichen Tätigkeitsfeld reichen kann und zur 

nachhaltigen Mitgestaltung der Arbeitswelt und Gesellschaft befähigt.  

Durch die Förderung der Kompetenzen zum lebensbegleitenden Lernen sowie zur Flexibilität, 

Reflexion und Mobilität 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 Berufsfähigkeit 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 Ausbildungsberufe1 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 

für die einzelnen Ausbildungsberufe als Jahrgangsklassen gebildet. 

Der Unterricht in den Fachklassen erfolgt in den Bündelungsfächern des Berufes auf Grund-

lage des Bildungsplans, der den KMK-Rahmenlehrplan mit den Lernfeldern übernimmt. Die 

Bildungspläne der weiteren Fächer beschreiben die Ziele in Form von Anforderungssituatio-

nen. Gemeinsam fördern die Bildungspläne die umfassende Kompetenzentwicklung im Beruf.  

Der Unterricht umfasst 480 bis 560 Jahresstunden.1 Unter Berücksichtigung der Anforderun-

gen der ausbildenden Betriebe sowie der Leistungsfähigkeit der Schülerinnen und Schüler 

werden von den Berufskollegs vielfältige Modelle der zeitlichen und inhaltlichen Verteilung 

des Unterrichts angeboten. In der Regel wird der Unterricht in Teilzeitform an einzelnen Wo-

chentagen, als Blockunterricht an fünf Tagen in der Woche oder in einer Verknüpfung der 

beiden genannten Formen erteilt. Es besteht z. B. auch die Möglichkeit, den Unterricht auf 

einen regelmäßig stattfindenden 10-stündigen Unterrichtstag und ergänzende Unterrichtsblö-

cke zu verteilen, wenn ein integratives Bewegungs- und Ernährungskonzept zur Gesundheits-

förderung umgesetzt wird. Unter Beachtung des Gesamtunterrichtsvolumens sind in jedem 

Schuljahr mindestens 320 Unterrichtsstunden zu erteilen; maximal 160 Unterrichtsstunden 

können jahrgangsübergreifend verlagert werden. 

                                                 
1 s. www.berufsbildung.nrw.de 
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Die Ausbildungsberufe im dualen System der Berufsausbildung werden mit zweijähriger, 

dreijähriger oder dreieinhalbjähriger Dauer verordnet. Die Ausbildungszeit kann für beson-

ders leistungsstarke bzw. förderbedürftige Auszubildende verkürzt bzw. verlängert werden. Je 

nach personellen, sachlichen und organisatorischen Voraussetzungen der Schule können eige-

ne Klassen für diese Schülerinnen und Schüler gebildet werden. Jugendliche mit voller Fach-

hochschulreife oder allgemeiner Hochschulreife können im Rahmen entsprechender Koopera-

tionsvereinbarungen zwischen Hochschulen und Berufskollegs parallel zur Berufsausbildung 

ein duales Studium beginnen. Für sie kann ein inhaltlich und hinsichtlich Umfang und Orga-

nisation abgestimmter Unterricht angeboten werden. Ebenso gibt es die Möglichkeit, parallel 

zur Berufsausbildung bereits die Fachschule zum Erwerb eines Weiterbildungsabschlusses zu 

besuchen. 

1.2 Zielgruppen und Perspektiven 

1.2.1 Voraussetzungen, Abschlüsse, Berechtigungen 

Für die einzelnen Ausbildungsberufe sind keine Eingangsvoraussetzungen festgelegt. 

Gleichwohl erwarten Betriebe branchenbezogen bestimmte schulische Abschlüsse von ihren 

zukünftigen Auszubildenden. Der gleichzeitige Erwerb der Fachhochschulreife in den Bil-

dungsgängen der Fachklassen des dualen Systems setzt den mittleren Schulabschluss oder die 

Berechtigung zum Besuch der gymnasialen Oberstufe voraus. 

Die duale Berufsausbildung endet mit einer Berufsabschlussprüfung vor der zuständigen Stel-

le (Kammer). Unabhängig von dem Berufsabschluss (§ 37 ff. BBiG, § 31 ff. HwO) 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 Schulabschluss1 zuerkannt. Es kann auch die Berechtigung zum Besuch der gymnasi-

alen Oberstufe erworben werden. Den Schülerinnen und Schülern wird die Fachhochschulrei-

fe zuerkannt, wenn sie das erweiterte Unterrichtsangebot nach Anlage A 1.4 der APO-BK 

wahrgenommen, den Berufsschulabschluss erworben und die Berufsabschlussprüfung sowie 

die Abschlussprüfung zur Erlangung der Fachhochschulreife bestanden haben. Schülerinnen 

und Schüler mit einem Ausbildungsverhältnis gem. § 66 BBiG oder § 42m HwO erhalten bei 

erfolgreichem Besuch des Bildungsganges den Hauptschulabschluss. 

Stützunterricht zur Sicherung des Ausbildungsziels, der Erwerb von Zusatzqualifikationen 

oder erweiterten Zusatzqualifikationen sowie der Erwerb der Fachhochschulreife2 3 sind ent-

sprechend dem Angebot des einzelnen Berufskollegs im Rahmen des Differenzierungsberei-

ches in den Stundentafeln der einzelnen Ausbildungsberufe möglich. 

1.2.2 Anschlüsse und Anrechnungen 

Mit dem Berufsschulabschluss, dem Abschluss einer einschlägigen Berufsausbildung und 

einer mindestens einjährigen Berufserfahrung können 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. 

                                                 
1 s. www.berufsbildung.nrw.de 
2  s. Handreichung „Berufsabschluss und Fachhochschulreife in Fachklassen des dualen Systems“ 
3 s. Vereinbarung über den Erwerb der Fachhochschulreife in beruflichen Bildungsgängen, Beschluss der Kul-

tusministerkonferenz der Länder in der jeweils geltenden Fassung 
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Darüber hinaus besteht im Rahmen von Zusatzqualifikationen und erweiterten Zusatzqualifi-

kationen ein breites Spektrum an Qualifizierungsmöglichkeiten auch mit Blick auf Fort- und 

Weiterbildungsabschlüsse. 

Sofern Schülerinnen und Schüler mit mittlerem Schulabschluss die Fachhochschulreife nicht 

bereits parallel zum Berufsschulbesuch in der Fachklasse erworben haben, können diese noch 

während oder nach der Berufsausbildung die Fachoberschule Klasse 12 B besuchen und dort 

die Fachhochschulreife erwerben.  

Mit der Fachhochschulreife sind die Schülerinnen und Schüler 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 Universität. 

Die erworbenen Abschlüsse und Qualifikationen sind entsprechend dem DQR eingeordnet 

und können auf Studiengänge 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 Fähigkeit und Bereitschaft der Schülerinnen und 

Schüler erweist, die erworbenen Fachkenntnisse und Fertigkeiten sowie persönlichen, sozia-

len und methodischen Fähigkeiten direkt im betrieblichen Alltag in konkreten Handlungssitu-

ationen einzusetzen. Der handlungsorientierte Unterricht stellt systematisch die berufliche 

Handlungsfähigkeit in den Vordergrund 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 Fächern aus beruflich, gesellschaftlich oder persönlich be-

deutsamen Problemstellungen erschließen. Lernsituationen schließen Erarbeitungs-, Anwen-

dungs-, Übungs- und Vertiefungsphasen sowie Lernerfolgsüberprüfung ein und haben ein 

konkretes Lernergebnis bzw. Handlungsprodukt.  

Es gibt Lernsituationen, die 

 ausschließlich zur Umsetzung eines Lernfeldes entwickelt werden, 

 neben den Zielen und Inhalten eines Lernfeldes die Ziele und Inhalte eines oder mehrerer 

weiterer Fächer integrieren, 

 ausschließlich zur Umsetzung eines einzelnen Faches generiert werden, 

 neben den Zielen und Inhalten eines Faches solche eines Lernfeldes oder weiterer Fächer 

integrieren. 

Lernsituationen ermöglichen im Rahmen einer vollständigen Handlung eine zielgerichtete, 

individuelle Kompetenzentwicklung. Dies bedeutet, sowohl die Vorgaben im berufsbezoge-

nen und berufsübergreifenden Lernbereich - soweit sinnvoll - miteinander verknüpft umzuset-

zen, als auch dabei eine möglichst konkrete Ausrichtung auf den jeweiligen Ausbildungsberuf 

zu realisieren. Bei der Gestaltung von Lernsituationen über den Bildungsverlauf hinweg ist 

eine zunehmende Komplexität der Aufgaben- und Problemstellungen zu realisieren, um eine 

planvolle Kompetenzentwicklung zu ermöglichen. Die individuelle Lernausgangslage von 

Schülerinnen und Schülern 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 Kompetenzförderung vor diesem 

Hintergrund im Rahmen der Bildungsgangarbeit so zu berücksichtigen, dass für alle Schüle-

rinnen und Schüler eine Kompetenzentwicklung ermöglicht wird. 
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1.3.1 Wissenschaftspropädeutik  

Für ein erfolgreiches lebenslanges Lernen im Beruf, aber auch über den Berufsbereich hinaus 

und im Studium werden die Schülerinnen und Schüler in der Berufsschule auch in die Lage 

versetzt, beruflich kontextuierte Aufgaben und Situationen mit Hilfe wissenschaftlicher Ver-

fahren und Erkenntnisse zu bewältigen, die Reflexion voraussetzen. Dabei ist es, in Abgren-

zung und notwendiger Ergänzung der betrieblichen Ausbildung, unverzichtbare Aufgabe der 

Berufsschule, die Arbeits- und Geschäftsprozesse im Rahmen der Handlungssystematik auch 

in den Erklärungszusammenhang zugehöriger 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 Maße gefördert.  

Durch geeignete Lernsituationen entwickeln die Schülerinnen und Schüler die Fähigkeit, ei-

gene Vorgehensweisen kritisch zu hinterfragen und Alternativen aufzuzeigen. Sie arbeiten 

selbstständig, formulieren und analysieren eigenständig Problemstellungen, erfassen Komple-

xität und wählen gezielt Methoden und Verfahren zur Informationsbeschaffung, Planung, 

Durchführung und Reflexion. 

1.3.2 Berufliche Bildung 

Die Berufsausbildung im dualen System ist zielgerichtet auf den Erwerb einer umfassenden 

beruflichen Handlungsfähigkeit. Am Ende des Bildungsganges sollen die Schülerinnen und 

Schüler sich in ihrem Ausbildungsberuf sachgerecht durchdacht sowie individuell und sozial 

verantwortlich verhalten und dementsprechend handeln können. Wichtige Grundlage für die 

Tätigkeit als Fachkraft ist das aufeinander abgestimmte Lernen an mindestens zwei Lernorten, 

welches berufsrelevantes Wissen und Können sowie ein reflektiertes Verständnis von Han-

deln in beruflichen Zusammenhängen 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 tätigen Lehrkräfte in den 

Prozess eingebunden werden. 

Die Didaktische Jahresplanung stellt das Ergebnis aller inhaltlichen, zeitlichen, methodischen 

und organisatorischen Überlegungen zu Lernsituationen für den Bildungsgang dar. Sie soll-

te - soweit möglich - gemeinsam mit dem dualen Partner entwickelt werden.1 Zumindest ist es 

erforderlich, den dualen Partnern die geplante Kompetenzförderung ihrer Auszubildenden in 

der Berufsschule transparent zu machen. Sie bietet allen Beteiligten und Interessierten ver-

lässliche, übersichtliche Information über die Bildungsgangarbeit und ist Grundlage zur Qua-

litätsentwicklung und -sicherung.  

Die Veröffentlichung „Didaktische Jahresplanung. Pragmatische Handreichung für die Fach-

klassen des dualen Systems“ gibt konkrete Hinweise zur Entwicklung, Dokumentation, Um-

setzung und Evaluation der Didaktischen Jahresplanung.2  

 

                                                 
1 s. www.berufsbildung.nrw.de 
2 s. ebenda 
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Teil 2 Bildungsgänge 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-

führen und zu reflektieren. Wirtschaften im engeren Sinne umfasst, planmäßig und effizient 

über Ressourcen zu entscheiden und entsprechend zu handeln.  

Mit der Ausrichtung an berufsrelevanten Aufgaben, bei denen formale und inhaltliche Aspek-

te wirtschaftlicher und verwaltungstechnischer Tätigkeit ineinandergreifen, werden berufliche 

Kompetenzen vermittelt, die besonders das Handeln in den Bereichen Beschaffung, Leis-

tungserstellung, Absatz, Entsorgung, Finanzierung von Gütern und Dienstleistungen sowie 

das Controlling umfassen. 

Die weitreichenden strukturellen Veränderungen, die zunehmenden internationalen Verflech-

tungen und ökologischen Problemlagen führen zu immer komplexeren ökonomischen Ent-

scheidungsprozessen, teilweise mit unmittelbaren Auswirkungen auf die beruflichen und pri-

vaten Lebensperspektiven der Schülerinnen und Schüler. Dies spiegelt sich auch in der konti-

nuierlichen Förderung projektbezogener Kooperationsformen, international ausgerichteter 

Handlungs- und Denkstrukturen, des Umgangs mit digitalen Systemen sowie in der sukzessi-

ven Berücksichtigung von Aspekten des Datenschutzes und der Datensicherheit wider. 

2.2 Die Bildungsgänge im Fachbereich 

In den Bildungsgängen der Fachklassen des dualen Systems der Berufsausbildung Anlage A 

APO-BK werden Auszubildende in staatlich anerkannten Ausbildungsberufen unterrichtet. Es 

gibt branchenspezifische wie auch branchenübergreifende Ausbildungsberufe. Sie werden im 

Fachbereich Wirtschaft und Verwaltung mit zweijähriger oder dreijähriger Dauer verordnet.  

Die Unterrichtsfächer der Fachklassen des dualen Systems der Berufsausbildung Anlage A 

APO-BK sind drei Lernbereichen zugeordnet: dem berufsbezogenen Lernbereich, dem be-

rufsübergreifenden Lernbereich und dem Differenzierungsbereich. 

Der berufsbezogene Lernbereich umfasst die Bündelungsfächer, die in der Regel über 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 Bewältigung beruf-

licher und privater Situationen sind unerlässlich. Fremdsprachliche Ziele sind in der Regel mit 

einem im KMK-Rahmenlehrplan1 festgelegten Stundenanteil in die Lernfelder integriert. 

Darüber hinaus werden in Abhängigkeit 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 für den einzelnen Beruf spezifischen Anforde-

rungen und Fragestellungen, andererseits werden betriebswirtschaftliche Abläufe sowie das 

zielorientierte, planvolle, rationale und ethisch verantwortungsvolle Handeln von Menschen 

                                                 
1 vgl. Teil 3: KMK-Rahmenlehrplan, dort Teil IV 
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in Unternehmen aufgegriffen. Der Unterricht bildet zielorientierte Handlungen ab, die zur 

Erklärung ökonomischer Prozesse und Entscheidungen führen. Mit volkswirtschaftlichen 

Fragestellungen wird erörtert, wie menschliches Handeln ökonomisch begründet werden kann 

und welche Wechselwirkungen sich mit sozioökonomischen Rahmenbedingungen ergeben. 

Informationsverarbeitende Systeme unterstützen dabei Arbeitsabläufe 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 Berücksichtigung zeitgemäßer Informationstechnik bearbeitet werden 

müssen. 

Im berufsübergreifenden Lernbereich leisten die Fächer Deutsch/Kommunikation, Religions-

lehre, Politik/Gesellschaftslehre sowie Sport/Gesundheitsförderung ihren spezifischen Beitrag 

zur Kompetenzentwicklung und Identitätsbildung. Die Schülerinnen und Schüler werden in 

berufs- und alltagsbezogenen Sprach- und Kommunikationskompetenzen gefördert sowie 

dafür sensibilisiert, ethische, religiöse und politische Aspekte bei einem verantwortungsvollen 

Beurteilen und Handeln in Arbeitswelt und Gesellschaft zu berücksichtigen. Zudem wird die 

Kompetenz gefördert, spezifische, physische und psychische Belastungen in Beruf und Alltag 

auszugleichen und sich sozial reflektiert zu verhalten. Der Unterricht im Fach 

Sport/Gesundheitsförderung fördert Kompetenzen im Sinne des salutogenetischen Ansatzes. 

Der Religionsunterricht hat darüber hinaus eine gesellschafts- und ökonomiekritische Funkti-

on.  

Auch der Unterricht in den nicht nach Lernfeldern strukturierten Fächern soll über den Fach-

bereichsbezug hinaus soweit wie möglich auf den Kompetenzerwerb in dem jeweiligen Beruf 

ausgerichtet werden. Sofern Lerngruppen mit Schülerinnen und Schülern 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 Ergänzung, Erweiterung und Vertiefung von Kenntnis-

sen, Fähigkeiten und Fertigkeiten entsprechend der individuellen Fähigkeiten und Neigungen 

der Schülerinnen und Schüler. In Fachklassen des dualen Systems der Berufsausbildung An-

lage A APO-BK kommen insbesondere folgende Angebote in Betracht: 

 Vermittlung von Kenntnissen, Fähigkeiten und Fertigkeiten zur Sicherung des Ausbil-

dungserfolges durch Stützunterricht oder erweiterten Stützunterricht, 

 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)“1 verwiesen, die 

auch Hinweise gibt, wie und in welchem Umfang der Unterricht in Fremdsprachlicher Kom-

munikation und in weiteren Fächern im berufsbezogenen Lernbereich und der Unterricht in 

Deutsch/Kommunikation im berufsübergreifenden Lernbereich mit den Angeboten im Diffe-

renzierungsbereich verknüpft und auf diese angerechnet werden können. 

2.3 Fachbereichsspezifische Kompetenzerwartungen 

Der Kompetenzerwerb im Bildungsgang dient der Befähigung zur selbstständigen Planung 

und Bearbeitung wirtschaftlich-verwaltender Aufgabenstellungen in einer sich verändernden 

sozioökonomischen Umwelt. 

                                                 
1 s. www.berufsbildung.nrw.de 
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Weitreichende strukturelle Veränderungen wie der technisch-produktive Wandel in zuneh-

mend globalisierten Märkten und die Beachtung ökologischer und sozialer Aspekte des kauf-

männischen Handelns führen zu komplexer werdenden ökonomischen Entscheidungsprozes-

sen. Eine sich dynamisch weiterentwickelnde und verändernde Organisation fordert die Be-

reitschaft und Fähigkeit zu lebenslangem Lernen sowie Flexibilität und Anpassungsfähigkeit. 

Das bedeutet, dass die Schülerinnen und Schüler am Ende einer Berufsausbildung im kauf-

männischen und/oder verwaltenden Bereich in der Lage sein müssen, betriebs- und volkswirt-

schaftliche Problemlagen anwendungsbezogen zu analysieren, zu bearbeiten, zu lösen und zu 

reflektieren. Kaufmännische Kompetenzen basieren auf der Fähigkeit, betriebliche Prozesse 

zu verstehen und auf der Grundlage von Unternehmensdaten in realitätsnahen, beruflichen 

Situationen Entscheidungen zu treffen. 

Durch die Verknüpfung von ökonomischen, ökologischen, rechtlichen, sozialen, technischen 

und ethischen Dimensionen werden Anforderungen an die multiperspektivische Betrachtung 

und das vernetzte Denken gestellt. 

Die Schülerinnen und Schüler arbeiten ergebnisorientiert, eigenständig und/oder im Team. 

Dazu stimmen sie den Arbeitsprozess inhaltlich und organisatorisch ab. Innerhalb einer 

Teamarbeit stellen sie ihre Kompetenzen zielführend und unterstützend in den Dienst des 

Teams und nehmen Anregungen und Kritik anderer Teammitglieder auf. Die Schülerinnen 

und Schüler erwerben die Kompetenz, sich selbst Ziele in Lern- oder Arbeitszusammenhän-

gen zu setzen und diese konsequent eigenständig und/oder im Team zu verfolgen. 

Kompetenzerwartungen im Fachbereich Wirtschaft und Verwaltung sind: 

 Analyse und Reflexion ökonomischer Sachverhalte, Zusammenhänge und Probleme sowie 

entsprechender Lösungen 

 Orientierung im gesellschaftlichen und betrieblichen Umfeld mit Hilfe ökonomischer 

Denkmuster 

 verantwortliches Entscheiden und Handeln aus unterschiedlichen Perspektiven. 

Die Schülerinnen und Schüler erwerben Kenntnisse, Fähigkeiten und Fertigkeiten zur Bewäl-

tigung zusammenhängender Prozesse in zeitgemäßen analogen und digitalen Systemen. 

2.4 Fachbereichsspezifische Handlungsfelder und Arbeits- und Geschäfts-

prozesse 

Die Handlungsfelder beschreiben zusammengehörige Arbeits- und Geschäftsprozesse im 

Fachbereich Wirtschaft und Verwaltung. Sie sind mehrdimensional indem berufliche, gesell-

schaftliche und individuelle Problemstellungen miteinander verknüpft und Perspektivwechsel 

zugelassen werden und der Praxisteil der dualen Berufsausbildung exemplarisch abgebildet 

wird. 

Im Verlauf der Berufsausbildung werden die Handlungsfelder und Arbeits- und Geschäfts-

prozesse je nach Ausbildungsberuf in Anzahl, Umfang und Tiefe in unterschiedlicher Weise 

durchdrungen. 

Die für die Fachklassen des dualen Systems im Fachbereich Wirtschaft und Verwaltung rele-

vanten Handlungsfelder sowie Arbeits- und Geschäftsprozesse sind der nachfolgenden Tabel-

le zu entnehmen. 
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Handlungsfeld 1: Unternehmensstrategien und Management 

Arbeits- und Geschäftsprozesse (AGP) 

Unternehmensgründung  

Unternehmensführung 

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, -führung 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  

Personalführung, -beurteilung und -erhaltung 

Personalfreisetzung 

Personalcontrolling 
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Handlungsfeld 6: Investition und Finanzierung 

AGP 

Finanzmarktforschung 

Investitions- und Finanzplanung 

Investitions- und Finanzierungsentscheidung und -durchführung 

Investitions- und Finanzcontrolling 

Handlungsfeld 7: Wertströme 

AGP 

Wertschöpfung 

Erfassung und Dokumentation von Wertströmen  

Aufbereitung und Auswertung von Wertströmen 

Planung von Wertströmen 

2.5 Didaktisch-methodische Leitlinien  

Um berufliche Handlungskompetenz zu entwickeln, bedarf es der Lösung zunehmend kom-

plexer werdender Aufgabenstellungen in einem spiralcurricular angelegten Unterricht. Die 

Orientierung an realitätsnahen betrieblichen bzw. beruflichen Arbeitsaufgaben als Ausgangs-

punkt für Lernsituationen verlangt eine konsequente Gestaltung entlang der Phasen des hand-

lungsorientierten Unterrichts. In diesem Rahmen können betriebliche Arbeits- und Geschäfts-

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 Schülerinnen und Schüler. 

Die zunehmende Globalisierung, die Notwendigkeit Arbeits- und Geschäftsprozesse nachhal-

tig zu gestalten, die zunehmende Digitalisierung von Berufs- und Lebenswelt sowie die 

kommunikativen Anforderungen an zukünftige Fach- und Führungskräfte machen gemeinsa-

me Lernsituationen unterschiedlicher Fächern zu Orientierung stiftenden Elementen der Di-

daktischen Jahresplanungen für Berufe des Fachbereiches Wirtschaft und Verwaltung. 

Vor diesem Hintergrund tritt vor allem die Entwicklung der beruflichen Handlungsfähigkeit 

der Schülerinnen und Schüler in marktorientierten und funktionsübergreifenden 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 

für Lernsituationen können relevante Problemstellungen aus typischen Ausbildungsbetrieben 

des Ausbildungsberufs sein. Dies gilt sowohl für fachbezogene als auch für fächerübergrei-

fende Lernsituationen. 

Die Entwicklung umfassender Handlungskompetenz wird durch die Planung und Umsetzung 

beruflicher Aufgaben gewährleistet. Aus dieser Vorgehensweise ergeben sich offene und 

selbstgesteuerte Lernstrukturen, die zusätzlich die Bildung von Sozialkompetenz, Flexibilität 

und Anpassungsfähigkeit unterstützen. Teil des Kompetenzerwerbs ist die Anwendung von 

Techniken zur Qualitätssicherung, 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 für die Ausbildung in diesem Ausbildungsberuf sind 

 die geltende Verordnung über die Berufsausbildung vom 13. Dezember 2017, veröffent-

licht im Bundesgesetzblatt (BGBl. I Nr. 78 S. 3 926 ff.)1 2 und 

 der Rahmenlehrplan der Ständigen Konferenz der Kultusminister und -senatoren der Län-

der (KMK-Rahmenlehrplan) für den jeweiligen Ausbildungsberuf.3 

Die Verordnung über die Berufsausbildung gemäß §§ 4 und 5 BBiG bzw. 25 und 26 HWO 

beschreibt die Berufsausbildungsanforderungen. Sie ist vom zuständigen Fachministerium des 

Bundes im Einvernehmen mit dem Bundesministerium für Bildung und Forschung erlassen. 

Der mit der Verordnung über die Berufsausbildung abgestimmte KMK-Rahmenlehrplan ist 

nach Lernfeldern strukturiert. Er basiert auf den Anforderungen des Berufes4 sowie dem Bil-

dungsauftrag der Berufsschule und zielt auf die Entwicklung umfassender Handlungskompe-

tenz.  

Der vorliegende Bildungsplan ist durch Erlass des Ministeriums für Schule und Bildung 

(MSB) in Kraft gesetzt worden. Er übernimmt den KMK-Rahmenlehrplan mit den Lernfel-

dern, ihren jeweiligen Kernkompetenzformulierungen und Hinweisen zur Gestaltung ganz-

heitlicher Lernsituationen als Mindestanforderungen. Er enthält darüber hinaus Vorgaben für 

den Unterricht und die Zusammenarbeit der Lernbereiche gemäß der Verordnung über die 

Ausbildung und Prüfung in den Bildungsgängen des Berufskollegs (Ausbildungs- und Prü-

fungsordnung Berufskolleg – APO-BK) vom 1. August 2015 in der jeweils gültigen Fassung.  

Für den gleichzeitigen Erwerb der Fachhochschulreife neben der beruflichen Qualifikation 

des Ausbildungsberufs müssen die Standards der Kultusministerkonferenz in den Fächern 

Deutsch/Kommunikation, Englisch und in den Fächern des naturwissenschaftlich-technischen 

Bereichs5 erfüllt sein. 

                                                 
1 Hrsg.: Bundesanzeiger Verlag GmbH, Köln 
2 s. www.berufsbildung.nrw.de 
3 s. Kapitel 3.1.1 des Bildungsplans 
4 s. „Berufsbezogene Vorbemerkungen“ (Kapitel IV des KMK-Rahmenlehrplans) und „Berufsbild“ (Bundesin-

stitut für Berufsbildung [www.bibb.de]) 
5 s. Vereinbarung über den Erwerb der Fachhochschulreife in beruflichen Bildungsgängen, Beschluss der Kul-

tusministerkonferenz der Länder in der jeweils geltenden Fassung. 
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3.1 Beschreibung des Bildungsganges 

3.1.1 KMK-Rahmenlehrplan 

R A H M E N L E H R P L A N  

für den Ausbildungsberuf 

Kauffrau im E-Commerce/Kaufmann im E-Commerce1 2 

(Beschluss der Kultusministerkonferenz vom 24.11.2017) 

 

  

                                                 
1 Hrsg.: Sekretariat der Ständigen Konferenz der Kultusminister der Länder in der Bundesrepublik Deutschland, 

Bonn 
2 s. www.berufsbildung.nrw.de 
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Teil I Vorbemerkungen 

Dieser Rahmenlehrplan für den berufsbezogenen Unterricht der Berufsschule ist durch die 

Ständige Konferenz der Kultusminister der Länder beschlossen worden und mit der entspre-

chenden Ausbildungsordnung des Bundes (erlassen vom Bundesministerium für Wirtschaft 

und Energie oder dem sonst zuständigen Fachministerium im Einvernehmen mit dem Bun-

desministerium für Bildung und Forschung) abgestimmt. 

Der Rahmenlehrplan baut grundsätzlich auf dem Niveau des Hauptschulabschlusses bzw. 

vergleichbarer Abschlüsse auf. Er enthält keine methodischen Festlegungen für den Unter-

richt. Der Rahmenlehrplan beschreibt berufsbezogene Mindestanforderungen im Hinblick auf 

die zu erwerbenden Abschlüsse. 

Die Ausbildungsordnung des Bundes und der Rahmenlehrplan der Kultusministerkonferenz 

sowie die Lehrpläne der Länder für den berufsübergreifenden Lernbereich regeln die Ziele 

und Inhalte der Berufsausbildung. Auf diesen Grundlagen erwerben die Schüler und Schüle-

rinnen den Abschluss in einem anerkannten Ausbildungsberuf sowie den Abschluss der Be-

rufsschule. 

Die Länder übernehmen den Rahmenlehrplan unmittelbar oder setzen ihn in eigene Lehrpläne 

um. Im zweiten Fall achten sie darauf, dass die Vorgaben des Rahmenlehrplanes zur fachli-

chen und zeitlichen Abstimmung mit der jeweiligen Ausbildungsordnung erhalten bleiben. 
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Teil II Bildungsauftrag der Berufsschule 

Die Berufsschule und die Ausbildungsbetriebe erfüllen in der dualen Berufsausbildung einen 

gemeinsamen Bildungsauftrag. 

Die Berufsschule ist dabei ein eigenständiger Lernort, der auf der Grundlage der Rahmenver-

einbarung über 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 Schülern und Schülerinnen berufsbezogene 

und berufsübergreifende Handlungskompetenz zu vermitteln. Damit werden die Schüler und 

Schülerinnen zur Erfüllung der spezifischen Aufgaben im Beruf sowie zur Mitgestaltung der 

Arbeitswelt und der Gesellschaft in sozialer, ökonomischer und ökologischer Verantwortung, 

insbesondere vor dem Hintergrund sich wandelnder Anforderungen, befähigt. Das schließt die 

Förderung der Kompetenzen der jungen Menschen 

- zur persönlichen und strukturellen Reflexion, 

- zum lebensbegleitenden Lernen, 

- zur beruflichen sowie individuellen Flexibilität und Mobilität im Hinblick auf das Zusam-

menwachsen Europas 

ein. 

Der Unterricht der Berufsschule basiert auf den für jeden staatlich anerkannten Ausbildungs-

beruf bundeseinheitlich erlassenen Ordnungsmitteln. Darüber hinaus gelten die für die Berufs-

schule erlassenen Regelungen und Schulgesetze der Länder. 

Um ihren Bildungsauftrag zu erfüllen, muss die Berufsschule ein differenziertes Bildungsan-

gebot gewährleisten, das 

- in didaktischen Planungen für das Schuljahr mit der betrieblichen Ausbildung abgestimmte 

handlungsorientierte Lernarrangements entwickelt,  

- einen inklusiven Unterricht mit entsprechender individueller Förderung vor dem Hinter-

grund unterschiedlicher Erfahrungen, Fähigkeiten und Begabungen aller Schüler und Schü-

lerinnen ermöglicht,  

- für Gesunderhaltung sowie spezifische Unfallgefahren in Beruf, für Privatleben und Ge-

sellschaft sensibilisiert,  

- Perspektiven unterschiedlicher Formen von Beschäftigung einschließlich un-

ternehmerischer Selbstständigkeit aufzeigt, um eine selbstverantwortliche Berufs- und Le-

bensplanung zu unterstützen, 

- 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 

fördern. Handlungskompetenz wird verstanden als die Bereitschaft und Befähigung des Ein-

zelnen, sich in beruflichen, gesellschaftlichen und privaten Situationen sachgerecht durch-

dacht sowie individuell und sozial verantwortlich zu verhalten. 

  



Kauffrau im E-Commerce/Kaufmann im E-Commerce 

 Seite 20 von 50 

Handlungskompetenz entfaltet sich in den Dimensionen von Fachkompetenz, Selbstkompe-

tenz und Sozialkompetenz. 

Fachkompetenz 

Bereitschaft und Fähigkeit, auf der Grundlage fachlichen Wissens und Könnens Aufgaben 

und Probleme zielorientiert, sachgerecht, methodengeleitet und selbstständig zu lösen und das 

Ergebnis zu beurteilen. 

Selbstkompetenz1 

Bereitschaft und Fähigkeit, als individuelle Persönlichkeit die Entwicklungschancen, Anfor-

derungen und Einschränkungen in Familie, Beruf und öffentlichem Leben zu klären, zu 

durchdenken und zu beurteilen, eigene Begabungen zu entfalten sowie Lebenspläne zu fassen 

und fortzuentwickeln. Sie umfasst Eigenschaften wie Selbstständigkeit, Kritikfähigkeit, 

Selbstvertrauen, Zuverlässigkeit, Verantwortungs- und Pflichtbewusstsein. Zu ihr gehören 

insbesondere auch die Entwicklung durchdachter Wertvorstellungen und die selbstbestimmte 

Bindung an Werte. 

Sozialkompetenz 

Bereitschaft und Fähigkeit, 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 verständigen. Hierzu gehört insbesondere auch die 

Entwicklung sozialer Verantwortung und Solidarität. 

Methodenkompetenz, kommunikative Kompetenz und Lernkompetenz sind immanenter Be-

standteil von Fachkompetenz, Selbstkompetenz und Sozialkompetenz. 

Methodenkompetenz 

Bereitschaft und Fähigkeit zu zielgerichtetem, planmäßigem Vorgehen bei der Bearbeitung 

von Aufgaben und Problemen (zum Beispiel bei der Planung der Arbeitsschritte). 

Kommunikative Kompetenz 

Bereitschaft und Fähigkeit, kommunikative Situationen zu verstehen und zu gestalten. Hierzu 

gehört es, eigene Absichten und Bedürfnisse sowie die der Partner wahrzunehmen, zu verste-

hen und darzustellen. 

Lernkompetenz 

Bereitschaft und Fähigkeit, Informationen über Sachverhalte und Zusammenhänge selbststän-

dig und gemeinsam mit anderen zu verstehen, auszuwerten und in gedankliche Strukturen 

einzuordnen. Zur Lernkompetenz gehört insbesondere auch die Fähigkeit und Bereitschaft, im 

Beruf und über den Berufsbereich hinaus Lerntechniken und Lernstrategien zu entwickeln 

und diese für lebenslanges Lernen zu nutzen. 

                                                 
1 Der Begriff „Selbstkompetenz“ ersetzt den bisher verwendeten Begriff „Humankompetenz“. Er berücksichtigt 

stärker den spezifischen Bildungsauftrag der Berufsschule und greift die Systematisierung des DQR auf. 
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Teil III Didaktische Grundsätze 

Um dem Bildungsauftrag der Berufsschule zu entsprechen werden die jungen Menschen zu 

selbstständigem Planen, Durchführen und Beurteilen von Arbeitsaufgaben im Rahmen ihrer 

Berufstätigkeit befähigt. 

Lernen in der Berufsschule zielt auf die Entwicklung einer umfassenden Handlungskompe-

tenz. Mit der didaktisch begründeten 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 prioritär 

an handlungssystematischen Strukturen und stellt gegenüber vorrangig fachsystematischem 

Unterricht eine veränderte Perspektive dar. Nach lerntheoretischen und didaktischen Erkennt-

nissen sind bei der Planung und Umsetzung handlungsorientierten Unterrichts in Lernsituati-

onen folgende Orientierungspunkte zu berücksichtigen: 

- Didaktische Bezugspunkte sind Situationen, die für die Berufsausübung bedeutsam sind. 

- Lernen vollzieht sich in vollständigen Handlungen, möglichst selbst ausgeführt oder zu-

mindest gedanklich nachvollzogen. 

- Handlungen fördern das ganzheitliche Erfassen der beruflichen Wirklichkeit, zum Beispiel 

technische, sicherheitstechnische, ökonomische, rechtliche, ökologische, soziale Aspekte. 

- Handlungen greifen die Erfahrungen der Lernenden auf und reflektieren sie in Bezug auf 

ihre gesellschaftlichen Auswirkungen. 

- Handlungen berücksichtigen auch soziale Prozesse, zum Beispiel die Interessenerklärung 

oder die Konfliktbewältigung, sowie unterschiedliche Perspektiven der Berufs- und Le-

bensplanung. 
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Teil IV Berufsbezogene Vorbemerkungen 

Der vorliegende Rahmenlehrplan für die Berufsausbildung zum Kaufmann im E-Commerce 

und zur Kauffrau im E-Commerce ist mit der Verordnung über die Berufsausbildung zum 

Kaufmann im E-Commerce und zur Kauffrau im E-Commerce vom 13. Dezember 2017 

(BGBl. I Nr. 78 S. 3 926 ff.) abgestimmt. 

In Ergänzung des Berufsbildes (Bundesinstitut für Berufsbildung unter http://www.bibb.de) 

sind folgende Aspekte im Rahmen des Berufsschulunterrichtes bedeutsam: 

Kaufleute im E-Commerce sind in Unternehmen tätig, die Waren oder Dienstleistungen an 

Verbraucher und Unternehmen online oder auch in Verbindung mit anderen Vertriebswegen 

anbieten und verkaufen. Sie können branchenübergreifend 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-Vertriebskanälen. Kaufleute im E-Commerce arbeiten projekt- und 

teamorientiert. Sie analysieren und steuern kaufmännische Prozesse im E-Commerce kenn-

zahlengestützt.  

Die Lernfelder orientieren sich an diesen beruflichen Handlungsfeldern. Sie sind methodisch-

didaktisch so umzusetzen, dass sie zu einer umfassenden beruflichen Handlungskompetenz 

führen. Diese umfasst insbesondere vernetztes Denken, Eigeninitiative und analytische Fä-

higkeiten. Angesichts der kurzen Innovationszyklen im Bereich der digitalen Techniken und 

Anwendungen benötigen Kaufleute im E-Commerce ein hohes Maß 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 aufgeführt, wenn die in den Zielformulierungen beschriebenen Kompetenzen konkreti-

siert oder eingeschränkt werden sollen. Die Lernfelder bauen spiralcurricular aufeinander auf.  

Der Kompetenzerwerb im Kontext der digitalen Arbeits- und Geschäftsprozesse ist integrati-

ver Bestandteil der Fachkompetenzen und entfaltet sich darüber hinaus in überfachlichen 

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 - Ökonomie, Ökologie und 

Soziales -, des wirtschaftlichen Denkens, der soziokulturellen Unterschiede und der Inklusion 

berücksichtigt.  

Praxis- und berufsbezogene Lernsituationen nehmen eine zentrale Stellung in der Unterrichts-

gestaltung ein. Die Branchenvielfalt sollte dabei berücksichtigt werden. Im Rahmenlehrplan 

wird die Bezeichnung „Produkt“ für Waren und Dienstleistungen verwendet. Zudem wird auf 

die begriffliche Differenzierung unterschiedlicher Ausprägungen des Online-Vertriebs ver-

zichtet. Es wird durchgängig die Bezeichnung „Online-Vertriebskanal“ verwendet. Das „On-

line-Vertriebssystem“ bildet die informationstechnische Seite des Systems eines Vertriebska-

nals ab. 

Möglichkeiten einer gemeinsamen Beschulung bestehen im ersten Ausbildungsjahr mit dem 

Ausbildungsberuf Kaufmann im Groß- und Außenhandel und Kauffrau im Groß- und Außen-

handel oder mit den Ausbildungsberufen Kaufmann für Marketingkommunikation und Kauf-

frau für Marketingkommunikation und Medienkaufmann und Medienkauffrau Digital und 
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Print unter Berücksichtigung der jeweiligen Rahmenlehrpläne. 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 Ausprägungen ab-

gebildet. Im Falle einer gemeinsamen Beschulung sollten Unterschiede in den Lernfeldern, 

durch die die jeweiligen berufstypischen Kompetenzen abgebildet werden, durch Binnendiffe-

renzierung berücksichtigt werden. 
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Teil V Lernfelder 

Übersicht über die Lernfelder für den Ausbildungsberuf 

Kaufmann im E-Commerce und Kauffrau im E-Commerce 

Lernfelder 
Zeitrichtwerte 

in Unterrichtsstunden 

Nr.  1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr 

1 
Das Unternehmen präsentieren und die eigene Rolle 

mitgestalten 
80   

2 
Sortimente im Online-Vertrieb gestalten und die 

Beschaffung unterstützen 
80   

3 
Verträge im Online-Vertrieb anbahnen und bearbei-

ten 
120   

4 Werteströme erfassen, auswerten und beurteilen 40   

5 
Rückabwicklungsprozesse und Leistungsstörungen 

bearbeiten 
 40  

6 Servicekommunikation kundenorientiert gestalten  60  

7 
Online-Marketing-Maßnahmen umsetzen und be-

werten 
 120  

8 Wertschöpfungsprozesse erfolgsorientiert steuern   60  

9 Online-Vertriebskanäle auswählen   100 

10 Den Online-Vertrieb kennzahlengestützt optimieren   80 

11 
Gesamtwirtschaftliche Einflüsse bei unternehmeri-

schen Entscheidungen berücksichtigen 
  40 

12 Berufsbezogene Projekte durchführen und bewerten   60 

Summen: insgesamt 880 Stunden 320 280 280 
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Lernfeld 1: Das Unternehmen präsentieren und die 

eigene Rolle mitgestalten 

1. Ausbildungsjahr 

Zeitrichtwert: 80 Stunden 

Die Schülerinnen und Schüler verfügen über die Kompetenz, ihr Unternehmen adres-

satengerecht zu präsentieren und die eigene Rolle im Betrieb selbstverantwortlich 

wahrzunehmen und mitzugestalten. 

Die Schülerinnen und Schüler klären 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 Arbeitsverhältnis auseinander (rechtliche Regelungen 

zur Berufsbildung, zum Jugendarbeitsschutz und zur betrieblichen Mitbestimmung, zum 

Ausbildungs- und Arbeitsvertrag). Sie überprüfen die eigene Entgeltabrechnung und infor-

mieren sich über das geltende Tarifrecht. Sie erkunden unternehmensspezifische Maßnah-

men zur Erhaltung der Gesundheit und Leistungsfähigkeit sowie die betrieblichen Regelun-

gen zum Datenschutz und zur Datensicherheit. 

Die Schülerinnen und Schüler informieren sich, auch anhand des Unternehmensleitbildes, 

eigenständig über die ökonomischen, ökologischen und sozialen Zielsetzungen des Unter-

nehmens. Sie analysieren die Marktstruktur im E-Commerce und ordnen das Unternehmen 

als komplexes System mit innerbetrieblichen und außerbetrieblichen Beziehungen ein. Sie 

erkunden die Leistungsschwerpunkte und Besonderheiten des Unternehmens (Vertriebska-

näle) und setzen sich mit der Organisationsstruktur (Organisationsform, Rechtsform) und 

den Arbeits- und Geschäftsprozessen auseinander. Sie informieren sich über den eigenen 

Handlungs- und Entscheidungsspielraum im Unternehmen. 

Die Schülerinnen und Schüler präsentieren ihr Unternehmen strukturiert und adressatenge-

recht und wählen zur Präsentation angemessene, auch internetbasierte, Medien aus. Sie pla-

nen und bearbeiten Aufgaben auch im Team und wenden Arbeits- und Lernstrategien sowie 

problemlösende Methoden an.  

Die Schülerinnen und Schüler artikulieren eigene Interessen sachlich und sprachlich ange-

messen. Sie vertreten gegenüber anderen überzeugend ihre Meinung, entwickeln ihre Kom-

munikationsfähigkeit und wenden verbale und nonverbale Kommunikationstechniken an. 

Sie zeigen im Umgang miteinander, auch sensibilisiert im Sinne des inklusiven Gedankens, 

Kooperationsbereitschaft und Wertschätzung. Sie beurteilen selbstkritisch Arbeitsergebnisse 

und eigenes Verhalten und setzen konstruktives Feedback um. 

Die Schülerinnen und Schüler reflektieren ihre Position im Unternehmen und respektieren 

gesellschaftliche, ökonomische und ökologische 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 

und die Beschaffung unterstützen 

1. Ausbildungsjahr 

Zeitrichtwert: 80 Stunden 

Die Schülerinnen und Schüler verfügen über die Kompetenz, Online-Sortimente anzu-

passen, Waren und Dienstleistungen einzustellen und Daten für die Beschaffung be-

reitzustellen. 

Die Schülerinnen und Schüler analysieren das vorhandene Sortiment (Sortimentsbreite und -

tiefe) hinsichtlich der aktuellen Nachfrage im Online-Vertriebskanal, der Konkurrenz-

angebote und voraussichtlicher Entwicklungen. Dabei identifizieren sie Veränderungsbedar-

fe auch unter Berücksichtigung der Marktstrategien (Marktfeld-, Marktparzellierungsstrate-

gie) des Unternehmens. 

Sie informieren sich über rechtliche Regelungen zur Produktpräsentation (Informations-

pflichten zu Produkten, Namens- und Markenrecht, Urheber- und Nutzungsrecht, Persön-

lichkeitsrecht, unlauterer Wettbewerb). 

Die Schülerinnen und Schüler wählen für 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 Schülerinnen und Schüler formulieren Anforderungskriterien für eine verkaufsfördern-

de, kundenorientierte sowie retourenminimierende Produktpräsentation. Sie achten auf Bar-

rierefreiheit. 

Sie identifizieren und beschaffen relevante Produktdaten sowie audiovisuelle Medien. Für 

die Einstellung in den Online-Vertriebskanal bereiten sie Produkttitel, Produktdetails und 

die audiovisuelle Darstellung der Produkte auf. Für ein internationales Angebot erfassen sie 

Produktdaten und -beschreibungen auch in einer Fremdsprache.  

Sie entwickeln Verbesserungsvorschläge für die Online-Präsentation (Auszeichnungsspra-

che, Gestaltungsanweisungen).  

Bei der Produktpräsentation halten sie Gestaltungsgrundsätze, verkaufspsychologische 

Grundsätze (Preiswahrnehmung, Verknappung), rechtliche Regelungen sowie Richtlinien 

zur Unternehmensidentität ein.  

Die Schülerinnen und Schüler unterbreiten Vorschläge zur Preisgestaltung (konkurrenzori-

entierte und dynamische Preisfestlegung). Sie berücksichtigen dabei die Umsatzsteuer (Um-

satzsteuersätze, 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. 

Für die Sicherstellung der Verfügbarkeit (Nachlieferungen, Nichtlieferungen) der Produkte 

im Online-Vertriebskanal kommunizieren sie mit dem Bereich Beschaffung und initiieren 

Beschaffungsvorgänge. Dazu ermitteln sie den Bedarf und die optimale Bestellmenge unter 

Berücksichtigung 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 (Verfügbarkeit, Lieferzeit) im Online-Vertriebskanal.  
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Die Schülerinnen und Schüler kontrollieren die Auffindbarkeit der Produkte im Online-

Vertriebskanal und führen Anpassungen durch. Sie überprüfen die Produktpräsentation und 

leiten Optimierungsmaßnahmen ein. 

Sie beobachten die Nachfrage im Online-Vertriebskanal (Bestellungen, Warenkörbe), berei-

ten Absatzzahlen für die Beschaffung auf und leiten daraus Schlussfolgerungen ab.  

Sie bewerten die Kommunikation mit anderen Bereichen, identifizieren Schwachstellen und 

erarbeiten auch im Team Vorschläge zur Prozessoptimierung.  

Die Schülerinnen und Schüler erkennen die besondere Dynamik des Nachfrageverhaltens 

und sind sich der Relevanz einer kontinuierlichen Sortimentsanpassung und Sicherstellung 

der Verfügbarkeit bewusst.  

Sie reflektieren die Bedeutung der rechtlichen Regelungen für die Verbraucher und für das 

Unternehmen und schätzen die Rechtsfolgen für das Unternehmen bei Missachtung dieser 

ein. 
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Lernfeld 3:  Verträge im Online-Vertrieb anbahnen 

und bearbeiten 

1. Ausbildungsjahr 

Zeitrichtwert: 120 Stunden 

Die Schülerinnen und Schüler verfügen über die Kompetenz, Verträge rechtssicher, 

kundenorientiert und unter Berücksichtigung unternehmerischer Zielsetzungen anzu-

bahnen sowie Auftragsdaten für nachgelagerte Prozesse bereitzustellen. 

Die Schülerinnen und Schüler analysieren den Verkaufsprozess von Produkten im Online-

Vertrieb des Unternehmens (Unternehmen zu Unternehmen, Unternehmen zu Privatkunden). 

Für die Vertragsgestaltung und Vertragsabschlüsse im Online-Vertrieb informieren sie sich 

über die relevanten rechtlichen Regelungen (Allgemeine Geschäftsbedingungen, Informati-

onspflichten zu Verträgen, Widerrufsbelehrung). Sie erfassen Möglichkeiten der Konditio-

nengestaltung. 

Die Schülerinnen und Schüler formulieren für die Anbahnung und Abwicklung des Ver-

tragsabschlusses im Online-Vertriebskanal Anforderungskriterien für eine rechtssichere und 

benutzerfreundliche Gestaltung der Prozessschritte bis zum Vertragsabschluss (Checkout-

Prozess). 

Sie legen Konditionen fest. Hierzu wählen sie kriteriengeleitet Bezahlverfahren für ihr Un-

ternehmen aus (Zielgruppe, Kosten, Ausfallrisiko). Sie binden Finanzierungsangebote (Ra-

tenkauf, Ratenkredit, Lieferantenkredit) ein. Zum Schutz vor Zahlungsausfällen analysieren 

sie deren Ursachen und empfehlen Maßnahmen (Bonitätsprüfung) zu ihrer Verhinderung. 

Für die Erfüllung der vertraglichen Pflichten schlagen sie Möglichkeiten zur Übermittlung 

und Bereitstellung von Produkten vor. Dazu wählen sie kriteriengeleitet Kooperationspartner 

für nachgelagerte logistische Prozesse im Rahmen der Unternehmensvorgaben aus. 

Die Schülerinnen und Schüler koordinieren die Umsetzung der geplanten Vertragsanbah-

nungs- und -abwicklungsprozesse nach Maßgabe der festgelegten Anforderungskriterien und 

Besonderheiten des Unternehmens. 

Bei Vertragsabschlüssen beachten sie rechtliche Regelungen und deren Wirkung (Willenser-

klärungen, Rechts- und Geschäftsfähigkeit, 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 für den Prozess der Vertragsabwicklung auf und 

stellen die benötigten Dokumente (Bestellbestätigung, Auftragsbestätigung, Lieferschein, 

Rechnung) für nachgelagerte Prozesse bereit.  

Die Schülerinnen und Schüler beurteilen ihre Entscheidungen bei der Gestaltung des Ver-

kaufsprozesses anhand der Kriterien Kundenbindung, Verkaufsförderung und Benutzer-

freundlichkeit (Absprungrate), Wirtschaftlichkeit und Nachhaltigkeit. Sie entwickeln auch 

im Team Optimierungsmöglichkeiten und leiten Maßnahmen zur Verbesserung ab.  

Die Schülerinnen und Schüler holen Rückmeldungen zu ihrer Arbeitsweise ein und gehen 

konstruktiv mit Kritik um.  

Sie reflektieren die strategische Bedeutung der im Verkaufsprozess gewonnenen Daten für 

die E-Commerce-Aktivitäten des Unternehmens. Die Schülerinnen und Schüler überprüfen 

die Einhaltung von Vorschriften zum Datenschutz und leiten erforderliche Maßnahmen ein. 

Sie reflektieren die Bedeutung des Datenschutzes und der Datensicherheit auch für ihr eige-

nes Leben und ihre Mitverantwortung in der Gesellschaft. 
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Lernfeld 4: Werteströme erfassen, auswerten und be-

urteilen 

1. Ausbildungsjahr 

Zeitrichtwert: 40 Stunden 

Die Schülerinnen und Schüler verfügen über die Kompetenz, Werteströme aus Ge-

schäftsprozessen zu erfassen, auszuwerten und den Erfolg des Unternehmens zu beur-

teilen. 

Die Schülerinnen und Schüler analysieren Werteströme im Unternehmen anhand von Wa-

ren-, Dienstleistungs-, Informations- und Geldflüssen. 

Die Schülerinnen und Schüler identifizieren Belege und ordnen diese den im Rahmen der 

Geschäftsprozesse entstehenden Werteströmen zu. Sie berücksichtigen dabei die Umsatz-

steuer und halten die relevanten rechtlichen und betrieblichen Vorgaben ein. 

Anhand der Finanzbuchhaltung stellen die Schülerinnen und Schüler die Vermögens- und 

Finanzlage des Unternehmens dar. Sie ermitteln dessen Erfolg (Rohertrag, Reingewinn) und 

analysieren Bestimmungsgrößen. 

Sie beurteilen die wirtschaftliche Situation des Unternehmens im Hinblick auf Liquidität 

(Liquidität 1. und 2. Grades) und Rentabilität (Eigenkapital- und Umsatzrentabilität) und 

deren Wechselwirkungen. Sie bereiten aus der Erfolgsrechnung stammende Daten für Situa-

tionseinschätzungen und Vergleiche (Soll-Ist-, Zeit- und Branchenvergleiche) grafisch auf. 

Ihre Aufgaben erfüllen sie konzentriert, sorgfältig und verantwortungsbewusst.  

Die Schülerinnen und Schüler schätzen die Auswirkungen des eigenen Handelns auf den 

Unternehmenserfolg ein. 

Sie reflektieren die Dokumentations- und Informationsfunktion der Finanzbuchhaltung für 

unterschiedliche Anspruchsgruppen innerhalb und außerhalb des Unternehmens. 
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Lernfeld 5: Rückabwicklungsprozesse und Leistungs-

störungen bearbeiten 

2. Ausbildungsjahr 

Zeitrichtwert: 40 Stunden 

Die Schülerinnen und Schüler verfügen über die Kompetenz, Retouren und Stornie-

rungen sowie auftretende Leistungsstörungen unternehmens- und kundenorientiert zu 

bearbeiten. 

Die Schülerinnen und Schüler informieren sich über Gründe für Retouren und Stornierungen 

sowie für Leistungsstörungen. Sie ermitteln deren Häufigkeit (Retouren-, Stornoquote). Sie 

analysieren den Prozess der Rückabwicklung im Unternehmen hinsichtlich der Kundenzu-

friedenheit. 

Die Schülerinnen und Schüler planen Verbesserungen betrieblicher Regeln und Hilfsmittel 

zur effizienten und kundenfreundlichen Rückabwicklung (Widerrufsformular, Retouren-

schein, Retourenlabel). 

Die Schülerinnen und Schüler bearbeiten selbstständig Rückabwicklungen (Widerruf, Um-

tausch, Stornierung, Beschwerde, Kaufpreiserstattung) unter Beachtung rechtlicher und be-

trieblicher Regelungen im Bewusstsein ihrer Verantwortung für den Geschäftserfolg. 

Die Schülerinnen und Schüler überwachen die ordnungsgemäße Vertragserfüllung. Zur Be-

hebung von Leistungsstörungen (Mangelhafte Lieferung, Lieferungsverzug, Annahmever-

zug) leiten sie situationsangemessen und kundenorientiert Maßnahmen ein. Dabei berück-

sichtigen sie die Besonderheiten bei Verträgen mit Verbrauchern und im Fernabsatz. Bei 

Zahlungsverzug führen sie notwendige Maßnahmen kundenorientiert durch (kaufmännisches 

und gerichtliches Mahnverfahren, Verjährung). Sie kommunizieren bei deren Umsetzung 

lösungsorientiert mit den Vertragspartnern.  

Die Schülerinnen und Schüler werten die Abwicklung von Retouren und Stornierungen in 

Bezug auf Kosten, Effizienz, Leistungsqualität und Kundenzufriedenheit aus. Sie leiten dar-

aus Vorschläge für die Weiterentwicklung von Online-Angebot und Vertragsabwicklung ab. 

Sie schlagen Maßnahmen zur Verringerung von Retouren, Stornierungen sowie Nicht- und 

Nachlieferungen auch unter ökologischen Aspekten vor.  

Die Schülerinnen und Schüler reflektieren die eigene Arbeitsweise beim Umgang mit Kun-

den auf der Grundlage der Rolle als Dienstleister. 
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Lernfeld 6: Servicekommunikation kundenorientiert 

gestalten 

2. Ausbildungsjahr 

Zeitrichtwert: 60 Stunden 

Die Schülerinnen und Schüler verfügen über die Kompetenz, Kommunikationskanäle im 

Rahmen eines kundenorientierten Serviceangebotes auszuwählen, zu nutzen und an verän-

derte Kundenbedürfnisse anzupassen. 

Die Schülerinnen und Schüler identifizieren Anlässe 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 Wünsche und Bedürfnisse der Kunden hinsichtlich Erreichbarkeit und Beratungs-

intensität. Dabei berücksichtigen sie auch den Komplexitätsgrad der Produkte. 

Die Schülerinnen und Schüler informieren sich über Wege, über die Kunden mit dem Unter-

nehmen in Kontakt treten können. Dabei berücksichtigen sie sowohl klassische als auch di-

gitale Kanäle und behalten innovative Entwicklungen im Blick. Sie  verfolgen technische 

Entwicklungen und schätzen diese im Hinblick auf die Servicekommunikation ein. Sie re-

cherchieren rechtliche Regelungen zur Nutzung der einzelnen Servicekanäle. 

Entsprechend der Serviceanlässe wählen sie situationsgerecht passende, miteinander abge-

stimmte Kanäle aus und entwickeln Konzepte zur Umsetzung. Diese beinhalten sowohl 

notwendige technische Voraussetzungen als auch Anforderungen an die Kompetenz der 

Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. 

Die Schülerinnen und Schüler nehmen Kundenanliegen auf und bearbeiten sie gemäß den 

Vorgaben des Unternehmens. Sie kommunizieren mit den Kunden und passen sich dabei 

den unterschiedlichen Kommunikationsanforderungen und Gesprächsregeln der jeweiligen 

Kanäle an. Sie versetzen sich in die Lage der Kunden, bauen ein Vertrauensverhältnis auf 

und ermitteln Interessen, Wünsche und Emotionen durch gezielte Fragestellung sowie durch 

die Analyse von Äußerungen und des Verhaltens. Sie kommunizieren dabei auch in einer 

Fremdsprache und zeigen Empathie für kulturbedingte Besonderheiten. Sie wenden Strate-

gien zur Lösung von Konflikten an und begegnen Kundeneinwänden überzeugend. 

Sie beziehen Zusatzangebote und Serviceleistungen des Unternehmens in die Kundenkom-

munikation mit dem Ziel ein, die Kaufentscheidung zu fördern und einen erfolgreichen Ver-

kaufsabschluss zu erzielen. Sie nutzen die Kommunikation mit den Kunden, um Informatio-

nen zur Zielgruppe zu erfassen und veränderte Kundenbedürfnisse aufzunehmen. Sie leiten 

diese an die entsprechenden Stellen im Unternehmen weiter. 

Die Schülerinnen und Schüler ermitteln anhand von Kundenbewertungen den Erfolg ihrer 

Service- und Kommunikationsaktivitäten und werten sie aus. Sie passen die Kundenkom-

munikation des Unternehmens an, optimieren sie und implementieren neue Servicekanäle. 

Die Schülerinnen und Schüler bewerten ihr Service- und Kommunikationsverhalten. Sie 

reflektieren ihre Vorgehensweise im Umgang mit Kunden hinsichtlich der Kundenbindung. 
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Lernfeld 7: Online-Marketing-Maßnahmen umsetzen 

und bewerten 

2. Ausbildungsjahr 

Zeitrichtwert: 120 Stunden 

Die Schülerinnen und Schüler verfügen über die Kompetenz, eine Online-Marketing-

Strategie zu planen, Online-Marketing-Maßnahmen umzusetzen und den Erfolg zu 

bewerten. 

Die Schülerinnen und Schüler analysieren die Zielgruppen und die aktuellen Marketing-

Maßnahmen des Unternehmens. Ausgehend von den Marketingzielen leiten sie Handlungs-

felder für das Online-Marketing ab. Zum Unternehmensvergleich erkunden sie Marketing-

Maßnahmen von Wettbewerbern.  

Für die Erstellung einer Online-Marketing-Strategie analysieren sie das Kunden- und Nut-

zerverhalten im Online-Vertriebskanal durch die Auswertung der zur Verfügung stehenden 

Daten aus Analyseprogrammen. Darüber 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 Schülerinnen und Schüler On-

line-Marketingziele fest und definieren Zielgruppen. 

Die Schülerinnen und Schüler setzen die Vorgaben (Copy Strategie) einer ganzheitlichen 

Kundenkommunikation entlang der Kontaktstrecke um und legen Kommunikationsinhalte 

fest.  

Sie wählen zielgruppen- und produktbezogene Online-Marketing-Maßnahmen zur Kunden-

gewinnung, Bestandskundenbindung und Kundenreaktivierung aus und beziehen aktuelle 

Entwicklungen im Online-Marketing bei der Auswahl geeigneter Maßnahmen ein. Sie iden-

tifizieren wechselseitige Abhängigkeiten und Beziehungen zwischen den gewählten Online-

Marketing-Maßnahmen. Sie berücksichtigen die Bedürfnisse potenzieller Kunden während 

des Entscheidungs- und Verkaufsprozesses. Außerdem wägen sie kriteriengeleitet die Chan-

cen und Risiken der unterschiedlichen Formen der Online-Kommunikation mit potenziellen 

sowie bestehenden Kunden ab. Sie berücksichtigen bei den Entscheidungen Wechselwir-

kungen und Abstimmungsbedarfe zu Offline-Maßnahmen sowie die Notwendigkeit von 

Kompromissen. 

Sie erstellen einen Maßnahmenplan 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-

Maßnahmen an. 

Für Online-Marketing-Maßnahmen 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 für die Segmentierung ein Scoring-Modell an. 

Bei der Umsetzung der einzelnen Online-Marketing-Maßnahmen berücksichtigen sie die 

technischen Anforderungen. Hierfür setzen sie auch Möglichkeiten der Identifikation und 

Nachverfolgung der Nutzer um. 

Für Online-Marketing-Maßnahmen, die die Auffindbarkeit und Sichtbarkeit des Online-

Angebots optimieren, entwickeln und begründen die Schülerinnen und Schüler Verbesse-

rungsvorschläge und initiieren deren Umsetzung auf und außerhalb der Website des Unter-

nehmens.  

Die Schülerinnen und Schüler kommunizieren auch in einer Fremdsprache mit externen und 

internen Dienstleistern über die optimale Platzierung und technische Umsetzung sowie über 
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Vergütungsmodelle.  

Sie halten rechtliche Regelungen (unzumutbare Belästigungen, Datenschutz, Jugendmedien-

schutz) ein und berücksichtigen ethische Grenzen.  

Sie testen die Online-Marketing-Maßnahmen mit Hilfe von AB-Tests und entscheiden sich 

für Durchführungsalternativen. 

Die Schülerinnen und Schüler überwachen das Gesamtbudget und passen bei Bedarf die 

Budgets für die einzelnen Online-Marketing-Maßnahmen an.  

Sie bewerten den Erfolg der Online-Marketing-Maßnahmen anhand von Kennzahlen (Besu-

che, Besucher, Seitenaufrufe, Verweildauer, Konversionsrate, Neukundenanteil). Sie beur-

teilen die ökonomischen Wirkungen (Kosten pro Bestellung, Kosten-Umsatz-Relation) der 

einzelnen Online-Marketing-Maßnahmen. Hieraus leiten sie Optimierungsmöglichkeiten im 

Marketing-Mix für das Unternehmen ab.  

Die Schülerinnen und Schüler reflektieren den Einfluss der Online-Marketing-Maßnahmen 

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: Wertschöpfungsprozesse erfolgsorientiert 

steuern 

2. Ausbildungsjahr 

Zeitrichtwert: 60 Stunden 

Die Schülerinnen und Schüler verfügen über die Kompetenz, die betriebliche Kosten- 

und Leistungsrechnung durchzuführen und mit Hilfe der Ergebnisse zur Steuerung 

des Unternehmens beizutragen. 

Die Schülerinnen und Schüler analysieren die Erfolgssituation des Unternehmens. Dazu 

informieren sie sich über Kostenarten (Einzel- und Gemeinkosten) und Leistungen. Sie iden-

tifizieren Kostenstellen und Kostenträger. Hierbei untersuchen sie auch die Kosten für die 

Online-Vertriebskanäle sowie für Rückabwicklungs- und Logistikprozesse. 

Die Schülerinnen und Schüler grenzen im Rahmen der Vollkostenrechnung Kosten und 

Leistungen von Aufwendungen und Erträgen ab. Sie erstellen einen einfachen Betriebsab-

rechnungsbogen und ermitteln Zuschlagsätze für die Kostenstellen. Diese nutzen sie in der 

Kostenträgerrechnung zur Kalkulation von Angebotspreisen (Vorwärts-, Differenzkalkulati-

on, Handelsspanne). Sie beurteilen die Ergebnisse der Nachkalkulation, leiten mögliche 

Ursachen für Abweichungen ab und schlagen Maßnahmen zur Kostensenkung unter Berück-

sichtigung der Nachhaltigkeit vor.  

Die Schülerinnen und Schüler führen im Rahmen der Teilkostenrechnung eine kurzfristige 

Erfolgsrechnung (Deckungsbeiträge I, II und III, Betriebsergebnis, Gewinnschwelle, Preis-

untergrenze) für einzelne Produktkategorien durch. Sie beurteilen die Ergebnisse auch im 

Vergleich mit ermittelten Deckungsbeiträgen in den Online-Vertriebskanälen des Unter-

nehmens.  

Die Schülerinnen und Schüler schlagen Verbesserungsmöglichkeiten für die Sortimentsge-

staltung von Vertriebskanälen vor. Sie bewerten die Deckungsbeitragsrechnung als Instru-

ment zur Unterstützung sortimentspolitischer Entscheidungen und für die Auswahl von Ver-

triebskanälen. 

Die Schülerinnen und Schüler beurteilen die wirtschaftliche Situation des Unternehmens 

auch anhand des Cash-Flows und schlagen Maßnahmen zur Steigerung der Wirtschaftlich-

keit vor.  

Sie schätzen die Realisierbarkeit und Erfolgsaussichten ihrer im gesamten Arbeitsprozess 

unterbreiteten Verbesserungsvorschläge ein und nehmen konstruktive Kritik auf. 
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Lernfeld 9: Online-Vertriebskanäle auswählen 3. Ausbildungsjahr 

Zeitrichtwert: 100 Stunden 

Die Schülerinnen und Schüler verfügen über die Kompetenz, Online-Vertriebskanäle 

kriteriengeleitet auszuwählen und bei der Einrichtung von Online-Vertriebssystemen 

mitzuwirken. 

Die Schülerinnen und Schüler analysieren die aktuellen Vertriebskanäle im E-Commerce 

sowie den stationären Handel und Versandhandel im Hinblick auf Bedeutung und Eignung 

für den Online-Vertrieb des Unternehmens. 

Die Schülerinnen und Schüler vergleichen die Online-Präsenz der Mitbewerber anhand ge-

eigneter Kriterien (Benutzerfreundlichkeit, Softwareergonomie, Funktionalität, responsives 

Design). Sie informieren sich über die rechtlichen Regelungen (Informationspflichten des 

Unternehmens) eines Onlineauftritts. 

Anhand des vorhandenen Produktportfolios planen die Schülerinnen und Schüler die Aus-

wahl zusätzlicher Online-Vertriebskanäle. In die Planungen beziehen sie Überlegungen zur 

Zielgruppe (Mediennutzungsverhalten, Sprache, Land) ein. Sie legen auf der Grundlage der 

Unternehmensziele den Stellenwert geeigneter Online-Vertriebskanäle im Gesamtver-

triebsmix fest. Sie prüfen die Kompatibilität zu bereits vorhandenen Kanälen. 

Die Schülerinnen und Schüler definieren Anforderungen an Hard- und Software und wählen 

kriteriengeleitet Online-Vertriebssysteme auch hinsichtlich Barrierefreiheit, Datensicherheit, 

Datenschutz sowie Kosten aus und dokumentieren ihre Arbeitsergebnisse. Für die Auswahl-

entscheidungen nutzen sie eine Methode zur Entscheidungsfindung (Nutzwertanalyse). 

Sie vergleichen Lösungen von internen und externen Dienstleistern und entscheiden zwi-

schen Miete und Kauf.  

Sie legen erforderliche Schnittstellen zwischen den ausgewählten Lösungen 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 Schülerinnen und Schüler beurteilen die Nutzung der neuen Online-Vertriebskanäle. Sie 

berücksichtigen Rückmeldungen von Nutzern und leiten Verbesserungsvorschläge ab. 

Die Schülerinnen und Schüler reflektieren die Entscheidung für die neuen Online-

Vertriebskanäle im Rahmen einer kanalübergreifenden Vertriebsstrategie (Multi-Channel, 

Omni-Channel).  

Sie prüfen ihre Auswahlentscheidungen kontinuierlich im Hinblick auf innovative Entwick-

lungen im E-Commerce. 

Die Schülerinnen und Schüler schätzen ein, inwiefern die ausgewählten Maßnahmen der 

gesamtgesellschaftlichen Verantwortung des Unternehmens für unterschiedliche Interessen-

gruppen gerecht werden. 
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Lernfeld 10: Den Online-Vertrieb kennzahlengestützt 

optimieren 

3. Ausbildungsjahr 

Zeitrichtwert: 80 Stunden 

Die Schülerinnen und Schüler verfügen über die Kompetenz, relevante Leistungskenn-

zahlen für die Steuerung von Prozessen im E-Commerce zu ermitteln, aufzubereiten 

und mehrdimensional zu analysieren, um daraus Maßnahmen zur Optimierung zu 

entwickeln. 

Die Schülerinnen und Schüler analysieren den Informationsbedarf für 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-Maßnahmen. Sie bestim-

men betriebswirtschaftliche Kennzahlen, die den Erfolg des Online-Vertriebs messen. 

Die Schülerinnen und Schüler wählen auf der Grundlage der Ziele und der Strategie des Un-

ternehmens Leistungskennzahlen aus und legen Sollwerte für die Erfolgsmessung des Onli-

ne-Vertriebs fest. Dabei differenzieren sie zwischen strategischen und operativen Zielen und 

kennzeichnen mögliche Zielkonflikte. Sie ermitteln softwaregestützt (Warenwirtschaftssys-

tem, Analyseprogramme) die Istwerte der Leistungskennzahlen. Zur detaillierten Analyse 

des Nutzerverhaltens wählen sie Instrumente kriteriengeleitet aus und setzen sie ein. Bei der 

Datenerhebung halten sie datenschutzrechtliche Vorgaben ein. Sie nutzen grafisch aufberei-

tete Daten für Vergleichs-, Entscheidungs- und Berichtszwecke und erstellen hierzu auch 

Statistiken. 

Die Schülerinnen und Schüler interpretieren die ermittelten Leistungskennzahlen mehrdi-

mensional und berücksichtigen dabei die Wechselwirkung zwischen den einzelnen Kenn-

zahlenbereichen. 

Sie führen 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 präsentieren begründete 

Handlungsempfehlungen.  

Sie testen alternative Umsetzungsmöglichkeiten in der Kontaktstrecke und im Kaufprozess, 

wählen Maßnahmen aus und setzen diese um. Sie beurteilen die Auswirkungen der umge-

setzten Maßnahmen auf der Ebene des gesamten Unternehmens. Dabei berücksichtigen sie 

Ergebnisse von Kundenwertanalysen. 

Sie prüfen, ob der Aufwand und der Nutzen der Optimierungen in einem angemessenen 

Verhältnis stehen. 

Die Schülerinnen und Schüler 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 großer Daten-

mengen verbunden sind. 
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Lernfeld 11: Gesamtwirtschaftliche Einflüsse bei unter-

nehmerischen Entscheidungen berücksich-

tigen 

3. Ausbildungsjahr 

Zeitrichtwert: 40 Stunden 

Die Schülerinnen und Schüler verfügen über die Kompetenz, Einflüsse gesamtwirt-

schaftlicher Rahmenbedingungen und Entwicklungen zu analysieren, deren Auswir-

kungen auf die wirtschaftliche Situation des Unternehmens zu beurteilen und Konse-

quenzen für unternehmerische Entscheidungen zu ziehen. 

Die Schülerinnen und Schüler analysieren die Bedeutung ihres Unternehmens im gesamt-

wirtschaftlichen Zusammenhang. Sie informieren sich über die Zielsetzungen und das Zu-

sammenwirken der Wirtschaftsteilnehmer (Erweiterter Wirtschaftskreislauf, ökonomisches 

Prinzip, ökologisches Prinzip). 

Die Schülerinnen und Schüler erfassen die wesentlichen Aspekte der sozialen Marktwirt-

schaft. Sie setzen sich mit der Rolle des Staates und der Europäischen Union in der beste-

henden Wirtschaftsordnung auseinander. Sie schätzen Einflüsse beider Institutionen auf die 

Entwicklungsmöglichkeiten des Unternehmens ein. 

Die Schülerinnen und Schüler beurteilen die Bedeutung des E-Commerce für Wachstum und 

Beschäftigung 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 Schülerinnen und Schüler 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 Schülerinnen und Schüler beurteilen die Auswirkungen des E-Commerce auf die Ge-

sellschaft und die Umwelt. Sie reflektieren die persönlichen Herausforderungen als Beschäf-

tigte in einem sich wandelnden digitalen, globalen Markt und leiten daraus Strategien zu 

deren Bewältigung (Selbstmanagement) ab.  
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Lernfeld 12: Berufsbezogene Projekte durchführen 

und bewerten 

3. Ausbildungsjahr 

Zeitrichtwert: 60 Stunden 

Die Schülerinnen und Schüler verfügen über die Kompetenz, berufsbezogene Projekte 

vom Projektauftrag bis zur Projektauswertung zu realisieren. 

Die Schülerinnen und Schüler analysieren den Bedarf und die Ziele der Projektauftraggeber. 

Sie entscheiden sich ausgehend von der Projektaufgabe für eine Projektmanagementvorge-

hensweise (klassisch, kollaborativ, agil). Sie recherchieren die für das Projekt erforderlichen 

Informations- und Kommunikationsstrukturen in multiprofessionellen Teams. 

Im Projektteam organisieren sich die Schülerinnen und Schüler selbstständig. Sie planen und 

strukturieren den Projektablauf eigenverantwortlich und schätzen den Aufwand für das Pro-

jekt sowie mögliche Risiken realistisch ein. 

Sie legen Regeln insbesondere zur Konfliktlösung und für das Projektinformationssystem 

fest. Die Schülerinnen und Schüler kontrollieren den Projektstatus und passen Projektabläu-

fe flexibel an mögliche veränderte Anforderungen an. Sie lösen gemeinsam Konflikte bei 

der Umsetzung des Plans.  

Die Schülerinnen und Schüler dokumentieren den Arbeitsfortschritt und präsentieren Pro-

jektergebnisse. Für das Arbeiten im Team nutzen sie digitale Werkzeuge für die Dokumen-

tation des Projektstatus und zur Gewährleistung des Informations- und Kommunikations-

flusses. Sie arbeiten strukturiert und sorgfältig und setzen sich für den Erfolg des Projekts 

ein. Sie übernehmen Verantwortung im Team, halten sich an Vereinbarungen und kommu-

nizieren situationsangemessen. 

Die Schülerinnen und Schüler beurteilen die Projektplanung und die Projektergebnisse. 

Sie reflektieren das eigene Handeln und die Zusammenarbeit in multiprofessionellen Teams. 

Sie entwickeln Vorschläge zur Optimierung der Projektabläufe. 
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Teil VI Lesehinweise 

 
 

 

Lernfeld 2: 

 

 

Sortimente im Online-

Vertrieb gestalten und die 

Beschaffung unterstützen 

 

1. Ausbildungsjahr 

Zeitrichtwert: 80 Stunden 

 

Die Schülerinnen und Schüler verfügen über die Kompetenz, Online-

Sortimente anzupassen, Waren und Dienstleistungen einzustellen 

und Daten für die Beschaffung bereitzustellen. 

Die Schülerinnen und Schüler analysieren das vorhandene Sortiment 

(Sortimentsbreite und -tiefe) hinsichtlich der aktuellen Nachfrage im On-

line-Vertriebskanal, der Konkurrenz-angebote und voraussichtlicher Ent-

wicklungen. Dabei identifizieren sie Veränderungsbedarfe auch unter 

Berücksichtigung der Marktstrategien (Marktfeld-, Marktparzellierungs-

strategie) des Unternehmens. 

Die Schülerinnen und Schüler informieren sich über rechtliche Regelun-

gen zur Produktpräsentation (Informationspflichten zu Produkten, Na-

mens- und Markenrecht, Urheber- und Nutzungsrecht, Persönlichkeits-

recht, unlauterer Wettbewerb). 

Die Schülerinnen und Schüler wählen für 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 Schülerinnen und Schüler formulieren Anforderungskriterien für eine 

verkaufsfördernde, kundenorientierte sowie retourenminimierende Pro-

duktpräsentation. Sie achten auf Barrierefreiheit. 

Sie identifizieren und beschaffen relevante Produktdaten sowie audiovi-

suelle Medien. Für die Einstellung in den Online-Vertriebskanal bereiten 

sie Produkttitel, Produktdetails und die audiovisuelle Darstellung der 

Produkte auf. Für ein internationales Angebot erfassen sie Produktdaten 

und -beschreibungen auch in einer Fremdsprache.  

Sie entwickeln Verbesserungsvorschläge für die Online-Präsentation 

(Auszeichnungssprache, Gestaltungsanweisungen).  

Bei der Produktpräsentation halten sie Gestaltungsgrundsätze, verkaufs-

psychologische Grundsätze (Preiswahrnehmung, Verknappung), rechtli-

che Regelungen sowie Richtlinien zur Unternehmensidentität ein.  

Die Schülerinnen und Schüler unterbreiten Vorschläge zur Preisgestal-

tung (konkurrenzorientierte und dynamische Preisfestlegung). Sie be-

rücksichtigen dabei die Umsatzsteuer (Umsatzsteuersätze, Netto- und 

Bruttopreis) und halten die rechtlichen Regelungen zur Preisangabe ein. 

Die Schülerinnen und Schüler stellen die Produkte mit Hilfe von elektro-

nischen Vorlagen ein und aktualisieren bei Bedarf Stammdaten und Prei-

1. Satz enthält gene-

ralisierte Beschrei-

bung der Kernkom-

petenz (siehe Be-

zeichnung des Lern-

feldes) am Ende des 

Lernprozesses des 

Lernfeldes 

Fremdsprache ist 

berücksichtigt  

verbindliche Min-

destinhalte sind 

kursiv markiert 

Angabe des Ausbildungsjahres; 

40, 60 oder 80 Stunden 

fortlaufende 

Nummer 

Kernkompetenz der übergeordneten beruflichen 

Handlung ist niveauangemessen beschrieben 

offene Formulie-

rungen ermöglichen 

den Einbezug orga-

nisatorischer und 

technologischer 

Veränderungen 

informationstechni-

sche Kompetenzen 

sind berücksichtigt  
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se (Warenwirtschaftssystem). Zum Datenaustausch mit dem Online-

Vertriebssystem nutzen sie passende Softwareschnittstellen. 

Für die Sicherstellung der Verfügbarkeit (Nachlieferungen, Nichtliefe-

rungen) der Produkte im Online-Vertriebskanal kommunizieren sie mit 

dem Bereich Beschaffung und initiieren Beschaffungsvorgänge. Dazu 

ermitteln sie den Bedarf und die optimale Bestellmenge unter Berück-

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 (Verfügbarkeit, Liefer-

zeit) im Online-Vertriebskanal. 

Die Schülerinnen und Schüler kontrollieren die Auffindbarkeit der Pro-

dukte im Online-Vertriebskanal und führen Anpassungen durch. Sie 

überprüfen die Produktpräsentation und leiten Optimierungsmaßnahmen 

ein. 

Sie beobachten die Nachfrage im Online-Vertriebskanal (Bestellungen, 

Warenkörbe), bereiten Absatzzahlen für die Beschaffung auf und leiten 

daraus Schlussfolgerungen ab.  

Sie bewerten die Kommunikation mit anderen Bereichen, identifizieren 

Schwachstellen und erarbeiten auch im Team Vorschläge zur Prozessop-

timierung.  

Die Schülerinnen und Schüler erkennen die besondere Dynamik des 

Nachfrageverhaltens und sind sich der Relevanz einer kontinuierlichen 

Sortimentsanpassung und Sicherstellung der Verfügbarkeit bewusst.  

Sie reflektieren die Bedeutung der rechtlichen Regelungen für die Ver-

braucher und für das Unternehmen und schätzen die Rechtsfolgen für das 

Unternehmen bei Missachtung dieser ein. 

 

 

 

  

Komplexität und 

Wechselwirkungen 

von Handlungen 

sind berücksichtigt 

offene Formulie-

rungen ermöglichen 

unterschiedliche 

methodische Vorge-

hensweisen unter 

Berücksichtigung 

der Sachausstattung 

der Schulen 

 

Gesamttext gibt 

Hinweise zur Ge-

staltung ganzheitli-

cher Lernsituatio-

nen über die Hand-

lungsphasen hinweg 

Fach-, Selbst-, Sozi-

alkompetenz; Me-

thoden-, Lern- und 

kommunikative 

Kompetenz sind 

berücksichtigt 
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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 

Geschäftsprozesse im 

E-Commerce 
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 

 

II. Differenzierungsbereich 

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

A 1.3 und A 1.4, gelten entsprechend. 

 

III. Berufsübergreifender Lernbereich 

Deutsch/Kommunikation Die Stundentafeln der APO-BK, Anlage A 1.1, A 1.2, 

A 1.3 und A 1.4, gelten entsprechend. 
Religionslehre 

Sport/Gesundheitsförderung 

Politik/Gesellschaftslehre 
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3.1.3 Bündelungsfächer  

Zusammenfassung der Lernfelder 

Die Bündelungsfächer fassen Lernfelder des KMK-Rahmenlehrplans zusammen, die über den 

Ausbildungsverlauf hinweg eine Kompetenzentwicklung spiralcurricular ermöglichen. Die 

Leistungsbewertungen innerhalb der Lernfelder werden zur Note des Bündelungsfaches zu-

sammengefasst. Eine Dokumentation der Leistungsentwicklung über die Ausbildungsjahre 

hinweg ist somit sichergestellt.  

Zusammenfassung der Lernfelder zu Bündelungsfächern in den einzelnen Ausbildungs-

jahren 

1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr  

LF 1 LF 5 LF 11, LF 12 Wirtschafts- und Sozialprozesse 

LF 2, LF 3  LF 6, LF 7 LF 9 Geschäftsprozesse im E-Commerce 

LF 4 LF 8 LF 10 Steuerung und Kontrolle 

Beschreibung der Bündelungsfächer 

Die Beschreibung der Bündelungsfächer verdeutlicht den Zusammenhang der Arbeits- und 

Geschäftsprozesse in gleichen oder affinen beruflichen Handlungsfeldern, die konstituierend 

für die jeweiligen Lernfelder sind.  

Wirtschafts- und Sozialprozesse 

Dieses Bündelungsfach schafft eine Orientierung an Geschäftsprozessen im E-Commerce 

unter Berücksichtigung notwendiger kaufmännisch-juristischer Aspekte. Die Schülerinnen 

und Schüler werden in vielfältigen Gesellschaftsbezügen und gesamtwirtschaftlichen Ver-

flechtungen sowie in Sozialbeziehungen als Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter eines Unter-

nehmens angesprochen.  

Im ersten Ausbildungsjahr entwickeln die Schülerinnen und Schüler die Kompetenz, ihr Un-

ternehmen adressatengerecht zu präsentieren 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 über Zielsetzungen, Organisationsstruk-

turen sowie Leistungsschwerpunkte von Unternehmen und erfassen diese als komplexe Sys-

teme mit inner- und außerbetrieblichen Beziehungen. Die Erschließung dieser Rahmenbedin-

gungen, die persönliche Einordnung und die Reflexion der Berufsrolle, auch in der Zusam-

menarbeit und Kommunikation mit anderen, führen zu einem ersten Einblick in die sich wäh-

rend der Berufsausbildung erschließenden Arbeits- und Geschäftsprozesse. Die Schülerinnen 

und Schüler leiten hieraus die Notwendigkeit des lebenslangen Lernens ab (LF 1). 

Im zweiten Ausbildungsjahr erwerben die Schülerinnen und Schüler die Kompetenz, Rück-

abwicklungsprozesse und Leistungsstörungen unternehmens- und kundenorientiert unter Be-

achtung rechtlicher und betrieblicher Regelungen zu bearbeiten. Im Mittelpunkt des Kompe-

tenzerwerbs stehen allgemeine kaufmännische Handlungskompetenzen unter Berücksichti-

gung berufsspezifischer Aspekte. Ein weiterer Kompetenzaspekt ist die Entwicklung von 
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Maßnahmen zur Verringerung von Retouren und Stornierungen auch unter ökologischen As-

pekten (LF 5). Lernfeld 5 knüpft an Lernfeld 3 an. 

Die Schülerinnen und Schüler erweitern insbesondere im dritten Ausbildungsjahr die Kompe-

tenz, gesamtwirtschaftliche Einflüsse mit beruflichem Handeln zu verbinden. Sie setzen sich 

mit der bestehenden Wirtschaftsordnung auseinander, beurteilen die Bedeutung des 

E-Commerce für Wachstum und Beschäftigung, für 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 persönlichen Her-

ausforderungen als Beschäftigte in einem sich wandelnden digitalen Markt und leiten Strate-

gien zu deren Bewältigung ab (LF 11). 

„Kaufleute im E-Commerce“ arbeiten projekt- und teamorientiert. Dies spiegelt sich in der 

kontinuierlichen Kompetenzförderung 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 

knüpft im dritten Ausbildungsjahr das Lernfeld 12 an. Die Schülerinnen und Schüler erwer-

ben die Kompetenz, berufsbezogene Projekte vom Projektauftrag bis zur Projektauswertung 

zu realisieren. Ausgehend von der Projektaufgabe entscheiden sie sich für eine Projektma-

nagementvorgehensweise. Sie nutzen digitale Werkzeuge für die Dokumentation des Projekt-

status und zur Gewährleistung des Informations- und Kommunikationsflusses im Team. Aus-

gangspunkt sind berufliche Aufgabenstellungen, die eine multiperspektivische Betrachtung 

und eine Zusammenarbeit in multiprofessionellen Teams erfordern. 

Geschäftsprozesse im E-Commerce 

In diesem Fach sind die Lernfelder gebündelt, 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-

Marketingmaßnahmen sowie auf die Auswahl von Online-Vertriebskanälen ausgerichtet sind. 

Die permanente Überprüfung und Optimierung der Geschäftsprozesse ist typisch für das be-

rufliche Handeln der „Kaufleute im E-Commerce“. Die Kompetenz wird sukzessiv in den 

einzelnen Lernfeldern erworben. Die Beurteilung umgesetzter Maßnahmen auf der Ebene des 

gesamten Unternehmens erfolgt insbesondere im dritten Ausbildungsjahr im Fach Steuerung 

und Kontrolle.  

Im ersten Ausbildungsjahr im Lernfeld 2 analysieren die Schülerinnen und Schüler das vor-

handene Sortiment, identifizieren Veränderungsbedarfe und wählen für die Erweiterung des 

Online-Sortiments neue Produkte aus. Sie stellen die Auffindbarkeit der neuen Produkte im 

Online-Vertriebskanal sicher und formulieren Anforderungskriterien für eine verkaufsför-

dernde und kundenorientierte Produktpräsentation unter Beachtung rechtlicher Regelungen. 

Die Schülerinnen und Schüler stellen die Produkte ein, passen Daten an und nutzen zum Da-

tenaustausch mit dem Online-Vertriebssystem passende Softwareschnittstellen. Ein weiterer 

Kompetenzaspekt ist die Unterstützung der Beschaffung zur Sicherstellung der Verfügbarkeit 

im Online-Vertriebskanal. Im Lernfeld 2 wird Anwendungs-Know-how für die Nutzung von 

informationstechnischen Systemen entwickelt, auf das im weiteren Ausbildungsverlauf auf-

gebaut wird. 

Im Lernfeld 3 des ersten Ausbildungsjahres erwerben die Schülerinnen und Schüler die Kom-

petenz, Verträge im Online-Vertrieb unter Berücksichtigung unternehmerischer Zielsetzungen 

anzubahnen sowie Auftragsdaten für nachgelagerte Prozesse bereitzustellen. Schwerpunkt des 

Kompetenzerwerbs ist die benutzerfreundliche und rechtssichere Gestaltung der Prozess-

schritte bis zum Vertragsabschluss im Online-Vertrieb. Die Schülerinnen und Schüler legen 
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Konditionen fest und schlagen Möglichkeiten zur Übermittlung und Bereitstellung von Pro-

dukten vor. Bei Vertragsabschlüssen beachten sie die rechtlichen Regelungen und deren Wir-

kung. Die Schülerinnen und Schüler reflektieren die strategische Bedeutung der im Verkaufs-

prozess gewonnenen Daten für die E-Commerce-Aktivitäten des Unternehmens sowie die 

Bedeutung des Datenschutzes und der Datensicherheit. 

Im zweiten Ausbildungsjahr identifizieren die Schülerinnen und Schüler Anlässe zur Kun-

denkommunikation im Service. Entsprechend der Serviceanlässe wählen sie situationsgerecht 

passende, miteinander abgestimmte Kommunikationskanäle aus und entwickeln Konzepte zur 

Umsetzung. Ein weiterer Kompetenzschwerpunkt ist die Aufnahme und Bearbeitung von 

Kundenanliegen. Die Schülerinnen und Schüler kommunizieren mit den Kundinnen und 

Kunden und passen sich dabei den unterschiedlichen Kommunikationsanforderungen und 

Gesprächsregeln der jeweiligen Kanäle an. Zur Förderung 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 veränderte Kundenbedürfnisse aufzunehmen (LF 6). 

Aufbauend auf den Lernfeldern 2 und 6 planen die Schülerinnen und Schüler eine Online-

Marketingstrategie, setzen Online-Marketing-Maßnahmen um und bewerten den Erfolg. Für 

die Erstellung der Online-Marketing-Strategie analysieren sie das Kunden- und Nutzerverhal-

ten im Online-Vertriebskanal und nutzen dazu Analyseprogramme. Sie wählen Online-

Marketing-Maßnahmen aus und berücksichtigen bei den Entscheidungen auch Wechselwir-

kungen und Abstimmungsbedarfe mit Offline-Maßnahmen. Für Online-Maßnahmen, die die 

Auffindbarkeit und Sichtbarkeit des Online-Angebotes optimieren, entwickeln und begründen 

sie Optimierungsvorschläge und initiieren deren Umsetzung auf und außerhalb der Website 

des Unternehmens. Ein Schwerpunkt des Lernfeldes ist die kennzahlengestützte Bewertung 

des Erfolgs der Online-Marketing-Maßnahmen. Hieraus leiten die Schülerinnen und Schüler 

Optimierungsmöglichkeiten 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-

kanälen und die Auswahl zusätzlicher Online-Vertriebskanäle im Rahmen einer kanalüber-

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 Lösungen von internen und externen Dienstleis-

tern. Aufbauend auf LF 2 legen sie erforderliche Schnittstellen zwischen den ausgewählten 

Lösungen und dem Warenwirtschaftssystem fest und schlagen Anpassungen vor (LF 9). 

Steuerung und Kontrolle 

Dieses Fach bündelt 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 Schülerinnen und Schüler die Kompetenz, Werte-

ströme aus Geschäftsprozessen unter Einhaltung von rechtlichen und betrieblichen Vorgaben 

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 für Situationseinschätzungen und Vergleiche grafisch auf 

(LF 4). 

Darauf aufbauend entwickeln die Schülerinnen und Schüler 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 Maßnahmen zur Kostensenkung unter Berücksichtigung der Nachhaltigkeit, führen 
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eine kurzfristige Erfolgsrechnung für einzelne Produktkategorien durch und schlagen Verbes-

serungsmöglichkeiten für die Sortimentsgestaltung von Vertriebskanälen vor (LF 8). 

Nach der kennzahlengestützten Überprüfung und Optimierung einzelner Prozesse im 

E-Commerce erwerben die Schülerinnen und Schüler im dritten Ausbildungsjahr die Kompe-

tenz, für die Erfolgsmessung des Online-Vertriebs Leistungskennzahlen auf Grundlage der 

Ziele und der Strategie des Unternehmens auszuwählen, Istwerte softwaregestützt zu ermit-

teln und diese aufzubereiten. Sie interpretieren die Leistungskennzahlen mehrdimensional und 

unter Berücksichtigung von Wechselwirkungen zwischen den Kennzahlenbereichen. Sie füh-

ren Soll-Ist-Vergleiche durch und ermitteln Optimierungspotenziale für den Online-Vertrieb. 

Sie beurteilen die Auswirkungen der umgesetzten Maßnahmen auf der Ebene des gesamten 

Unternehmens und bewerten die Chancen und Risiken, die mit der Auswertung und Nutzung 

großer Datenmengen verbunden sind (LF 10). 

3.1.4 Darstellung von Anknüpfungsmöglichkeiten im Bildungsgang 

Die folgende Gesamtmatrix gibt einen Überblick über die Anknüpfungsmöglichkeiten der 

Lernfelder des Ausbildungsberufes und der Anforderungssituationen der weiteren Fächer1 zu 

den relevanten Handlungsfeldern des Fachbereichs Wirtschaft und Verwaltung und den dar-

aus abgeleiteten Arbeits- und Geschäftsprozessen. Im Rahmen der Bildungsgangarbeit sind 

auch die Bildungspläne für den Fachbereich Technik/Naturwissenschaften bei der Gestaltung 

der Didaktischen Jahresplanung mit zu berücksichtigen. 

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

tuationen in den Bildungsplänen.  

Über die für den Bildungsgang relevanten Arbeits- und Geschäftsprozesse sind Anknüpfun-

gen zwischen Lernfeldern und Fächern möglich.  

Grundlagen für den Unterricht in den weiteren Fächern sind die gültigen Bildungspläne und 

Unterrichtsvorgaben für 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 unterstützt die berufliche Bil-

dung und fördert zugleich eine fachspezifische Kompetenzerweiterung. Mathematik und Da-

tenverarbeitung sind in die Lernfelder integriert. 

Die Handreichung „Didaktische Jahresplanung. Pragmatische Handreichung für die Fachklas-

sen des dualen Systems“2 bietet umfassende Hinweise und Anregungen zur planvollen Kom-

petenzentwicklung, Didaktischen Jahresplanung und Erstellung von Lernsituationen. 

Die Gesamtmatrix kann dabei als Arbeitsgrundlage für die Bildungsgangkonferenz genutzt 

werden, um eine Didaktische Jahresplanung zu erstellen. 

 

 

 

                                                 
1 Fremdsprachliche Kommunikation, Wirtschafts- und Betriebslehre (in nicht-kaufmännischen Berufen), 

Deutsch/Kommunikation, Religionslehre, Sport/Gesundheitsförderung und Politik/Gesellschaftslehre. 
2 s. www.berufsbildung.nrw.de 
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Gesamtmatrix: Anknüpfungsmöglichkeiten der Lernfelder und der Fächer zu relevanten Arbeits- und Geschäftsprozessen 
Bildungsgang: Kauffrau im E-Commerce/Kaufmann im E-Commerce und mittlerer Schulabschluss (Fachoberschulreife) – Wirtschaft und Verwaltung 

 bildungsgangbezogener 

Bildungsplan 
fachbereichsbezogene Bildungspläne 

 
Lernfelder des 

Ausbildungsberufs 

Fremdsprachliche 

Kommunikation/ 

Englisch 

Deutsch/ 

Kommunikation  
Kath. Religionslehre  Ev. Religionslehre  

Sport/ 

Gesundheitsförderung  

Politik/ 

Gesellschaftslehre 

Handlungsfeld 1: Unternehmensstrategien und Management        

Unternehmensgründung  1, 11 1, 4, 6 2 1, 2, 3, 4, 6  3, 6 1, 2, 5 

Unternehmensführung 1, 11, 12 1, 4, 6 1, 2 1, 2, 3, 4, 5, 6 1, 2, 5, 6 5, 6 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 

Kommunikationsbeziehungen  

1, 2, 3, 6, 7, 9, 12 1, 4, 6 1, 2 1, 2, 3, 4, 5, 6 2   

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, -führung 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, 2, 3 4 

Leistungsentwicklung 2, 3, 5, 6, 10 2, 4 3 5, 6 5, 6 1, 2 4 

Leistungserbringung und innerbetriebliche Logistik 1, 2, 3, 5, 6 2, 4 3 2 1, 5, 6 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, 5, 6 4 1, 3, 5, 6 4, 6 

Analyse, Einsatz und Kombination absatzpolitischer Instrumente 2, 3, 6, 7, 9, 10 3, 4, 5 3, 4, 5, 6, 7 4, 5 2, 4 2, 3, 4, 6 4, 6 

Kundenauftragsabwicklung und Logistik 2, 3, 5, 6, 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, 5, 6 1, 2 1, 2, 4, 5, 6 5 1, 2, 3, 4, 5, 6 1, 2, 3, 5 

Personaleinsatz und -entlohnung 1 4, 5, 6 4, 6 1, 2, 4, 5, 6 5, 6 5, 6 1, 2, 3, 5 

Personalausbildung und -entwicklung  1, 3 4, 5, 6 1, 7 1, 2, 4, 5, 6 1, 5, 6 2, 4, 5, 6 1, 2, 3, 5 

Personalführung, -beurteilung und -erhaltung 1, 3 4, 5, 6 1, 5, 7 1, 2, 4, 5, 6 2, 5, 6 3 1, 2, 3, 5 

Personalfreisetzung  4, 5, 6 1, 3, 5, 7 1, 2, 5, 6 5 5, 6 1, 2, 3, 5 

Personalcontrolling  4, 5, 6 6  5   

Handlungsfeld 6: Investition und Finanzierung        

Finanzmarktforschung   2, 7 6    

Investitions- und Finanzplanung 2, 3, 7, 9  2, 6 4, 6  5, 6 5, 6 

Investitions- und Finanzierungsentscheidung und -durchführung 2, 3, 7, 9  1, 3 4, 6  5, 6 5, 6 

Investitions- und Finanzcontrolling 2, 3, 5, 7, 9        

Handlungsfeld 7: Wertströme        

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

Erfassung und Dokumentation von Wertströmen  4, 8, 10  2, 6   5, 6  

Aufbereitung und Auswertung von Wertströmen 4, 8, 10   2   5, 6  

Planung von Wertströmen 8, 10       
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Gesamtmatrix: Anknüpfungsmöglichkeiten der Lernfelder und der Fächer zu relevanten Arbeits- und Geschäftsprozessen 
Bildungsgang: Kauffrau im E-Commerce/Kaufmann im E-Commerce und Fachhochschulreife – Wirtschaft und Verwaltung 

 bildungsgangbezogener 

Bildungsplan 
fachbereichsbezogene Bildungspläne 

 
Lernfelder des 

Ausbildungsberufs 

Deutsch/ 

Kommuni-

kation 

Englisch Mathematik Biologie Chemie Physik 
Katholische 

Religionslehre 

Evangelische 

Religionslehre 

Sport/ 

Gesundheits-

förderung 

Politik/ 

Gesellschafts-

lehre 

Handlungsfeld 1: Unternehmensstrategien und Management            

Unternehmensgründung  1, 11  1, 4, 6 1, 2, 3, 5, 6 3   1, 2, 3, 4, 6  3, 6 1, 2, 5 

Unternehmensführung 1, 11, 12 1 1, 4, 6 2, 6 1, 2 ,3, 4   1, 2, 3, 4, 5, 6 1, 2, 5, 6 5, 6 1, 2, 5 

Controlling 4, 8, 10   1, 4, 6 1, 3, 4, 5, 6 4     3, 5, 6 1, 2, 5 

Planung, Organisation, Steuerung und Kontrolle von Prozessen  2, 3, 5, 6, 7, 8, 10  1, 4, 6 1, 2, 3, 4, 5, 6 4 3, 4  2, 3    

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

Planung, Organisation und Kontrolle von Informations- und 

Kommunikationsbeziehungen  

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, 4, 5, 6 2   

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, 2, 3 1, 3, 4, 5 1, 2, 3, 4, 5, 6 3  3, 4, 5 6 5, 6 4, 6 4, 6 

Beschaffungsabwicklung und Logistik 2 1, 2, 3, 4 1, 3, 4, 5 1, 4, 5, 6 3 3, 4 1, 2, 3, 5 5 5, 6 1, 2 4, 6 

Bestandsplanung, -führung und -kontrolle 2 4 1, 3, 4, 5 1, 2, 3, 4, 5, 6    3 5, 6 1, 2 4, 6 

Beschaffungscontrolling 2 1, 3, 4 1, 3, 4, 5 1, 2, 3, 4, 5, 6 3 3 1, 2, 3, 5  5, 6   

Handlungsfeld 3: Leistungserstellung            

Leistungsprogrammplanung 2, 3, 6 1, 2, 3, 4 2, 4 1, 2, 5, 6    6 5, 6 1, 2, 3 4 

Leistungsentwicklung 2, 3, 5, 6, 10  2, 4 1, 2, 3, 4, 5, 6    5, 6 5, 6 1, 2 4 

Leistungserbringung und innerbetriebliche Logistik 1, 2, 3, 5, 6 4 2, 4 1, 2, 3, 4, 5, 6   1, 2, 3, 5 2 1, 5, 6 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, 2, 3, 6 3 3  3, 5, 6 4 1, 3, 5, 6 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, 5, 6, 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, 2, 3, 4 4, 5, 6 1, 2, 4 2, 4   1, 2, 4, 5, 6 5 1, 2, 3, 4, 5, 6 1, 2, 3, 5 

Personaleinsatz und -entlohnung 1 1, 4 4, 5, 6 1, 4, 6 2, 4   1, 2, 4, 5, 6 5, 6 5, 6 1, 2, 3, 5 

Personalausbildung und -entwicklung  1, 3 1, 2, 5, 7 4, 5, 6 2, 4 4  1, 2, 5 1, 2, 4, 5, 6 1, 5, 6 2, 4, 5, 6 1, 2, 3, 5 

Personalführung, -beurteilung und -erhaltung 1, 3 1, 3, 5, 7 4, 5, 6 1, 4 4 5 1, 2, 5 1, 2, 4, 5, 6 2, 5, 6 3 1, 2, 3, 5 

Personalfreisetzung  1 4, 5, 6 1, 2, 5, 6 4 5  1, 2, 5, 6 5 5, 6 1, 2, 3, 5 

Personalcontrolling  4 4, 5, 6 1, 2, 3, 6 4    5   

Handlungsfeld 6: Investition und Finanzierung            

Finanzmarktforschung  2, 4  2, 5, 6    6    

Investitions- und Finanzplanung 2, 3, 7, 9 3  2, 5, 6 3 4  4, 6  5, 6 5, 6 

Investitions- und Finanzierungsentscheidung und -durchführung 2, 3, 7, 9 4  2, 5, 6 3   4, 6  5, 6 5, 6 

Investitions- und Finanzcontrolling 2, 3, 5, 7, 9            

Handlungsfeld 7: Wertströme            

Wertschöpfung 4, 8, 10 4  1, 3, 4, 6  3, 4  4, 6  1, 2, 5  

Erfassung und Dokumentation von Wertströmen  4, 8, 10 3, 4  1, 3, 4, 6      5, 6  

Aufbereitung und Auswertung von Wertströmen 4, 8, 10  1, 3, 4  1, 2, 3, 4, 6      5, 6  

Planung von Wertströmen 8, 10           
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3.2 Lernerfolgsüberprüfung 

Die Leistungsbewertung in den Bildungsgängen richtet sich nach § 48 des Schulgesetzes 

NRW (SchulG) und wird durch § 8 der Ausbildungs- und Prüfungsordnung Berufskolleg 

(APO-BK) und dessen Verwaltungsvorschriften konkretisiert.  

Grundsätzliche Funktionen der Lernerfolgsüberprüfung 

In der Lernerfolgsüberprüfung werden 

 die im Zusammenhang mit dem Unterricht erworbenen Kompetenzen erfasst, 

 differenzierte Rückmeldungen zum individuellen Stand der erworbenen Kompetenzen für 

die Lehrenden und die Lernenden ermöglicht. 

Schülerinnen und Schüler erhalten durch Lernerfolgsüberprüfungen ein Feedback, das eine 

Hilfe zur Selbsteinschätzung sowie eine Ermutigung für das weitere Lernen darstellen soll. 

Die Rückmeldungen ermöglichen den Lernenden Erkenntnisse über ihren Lernstand und da-

mit über Ansatzpunkte für ihre weitere individuelle Kompetenzentwicklung.  

Für Lehrerinnen und Lehrer bieten Lernerfolgsüberprüfungen die Basis für eine Diagnose des 

erreichten Lernstandes der Lerngruppe und für individuelle Rückmeldungen zum weiteren 

Kompetenzaufbau. Lernerfolgsüberprüfungen dienen darüber hinaus der Evaluation des 

Kompetenzerwerbs und sind damit für Lehrerinnen und Lehrer ein Anlass, den Lernprozess und 

die Zielsetzungen sowie Methoden ihres Unterrichts zu evaluieren und ggf. zu modifizieren.  

Lernerfolgsüberprüfungen bilden die Grundlage der Leistungsbewertung. 

Anforderungen an die Gestaltung von Lernerfolgsüberprüfungen 

Kompetenzorientierung zielt darauf ab, die Lernenden zu befähigen, Problemsituationen aus 

Arbeits- und Geschäftsprozessen mit Hilfe von erworbenen Kompetenzen zu erkennen, zu 

beurteilen, zu lösen und ggf. alternative Lösungswege zu beschreiten und zu bewerten. 

Kompetenzen werden durch die individuellen Handlungen der Lernenden in Lernerfolgsüber-

prüfungen beobachtbar, beschreibbar und können weiterentwickelt werden. Dabei können 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 Handlungsspielräume für die Ler-

nenden eröffnen.  

Die bei Lernerfolgsüberprüfungen eingesetzten Aufgaben sind entsprechend der jeweiligen 

Lernsituation in einen situativen Kontext eingefügt, der nach dem Grad der Bekanntheit, 

Vollständigkeit, Determiniertheit, Lösungsbestimmtheit oder der Art der sozialen Konstellati-

on variiert werden kann. 

Mit dem Subjektbezug wird die individuelle Sicht auf Kompetenz in den Mittelpunkt gerückt. 

Wesentlich sind die Annahme der Rolle und die selbstständige subjektive Auseinandersetzung 

der Lernenden mit den Herausforderungen der Arbeits- und Geschäftsprozesse.  

Konkretisierungen für die Lernerfolgsüberprüfung werden in der Bildungsgangkonferenz 

festgelegt. 
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3.3 Anlage 

3.3.1 Entwicklung und Ausgestaltung einer Lernsituation 

Bei der Entwicklung von Lernsituationen sind wesentliche Qualitätsmerkmale zu berücksich-

tigen. 

„Eine Lernsituation 

 bezieht sich anhand eines realitätsnahen Szenarios auf eine beruflich, gesellschaftlich oder 

privat bedeutsame exemplarische Problemstellung oder Situation, 

 ermöglicht individuelle Kompetenzentwicklung im Rahmen einer vollständigen Handlung, 

 hat ein konkretes, dokumentierbares Handlungsprodukt bzw. Lernergebnis, 

 schließt angemessene Erarbeitungs-, Anwendungs-, Übungs- und Vertiefungsphasen sowie 

Erfolgskontrollen ein“.1 

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, 

 einzuführende oder zu vertiefende Lern- und Arbeitstechniken, 

 erforderliche Unterrichtsmaterialien oder Angabe der Fundstelle, 

 organisatorische Hinweise“.1 

Zur Unterstützung der Bildungsgangarbeit wurde im Rahmen der Bildungsplanarbeit ein Bei-

spiel für die Ausgestaltung einer Lernsituation für diesen Ausbildungsberuf entwickelt.2 Die 

dargestellte Lernsituation bewegt sich in ihrer Planung auf einem mittleren Abstraktionsni-

veau. Sie ist als Anregung für die konkrete Arbeit der Bildungsgangkonferenz zu sehen, die 

bei ihrer Planung die jeweilige Lerngruppe, die konkreten schulischen Rahmenbedingungen 

und den Gesamtrahmen der Didaktischen Jahresplanung berücksichtigt. 

 

                                                 
1 vgl. Handreichung „Didaktische Jahresplanung. Pragmatische Handreichung für die Fachklassen des dualen 

Systems“ 
2 s. www.berufsbildung.nrw.de 
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3.3.2 Vorlage für die Dokumentation einer Lernsituation1 

Nr. Ausbildungsjahr 

Bündelungsfach: (Titel) 

Lernfeld Nr. (… UStd.): Titel 

Lernsituation Nr. (… UStd.): Titel 

Einstiegsszenario  

 

 

Handlungsprodukt/Lernergebnis 

 

ggf. Hinweise zur Lernerfolgsüberprüfung und Leistungsbewertung 

Wesentliche Kompetenzen 

 Kompetenz 1 (Fächerkürzel)  

 Kompetenz 2 (Fächerkürzel) 

 Kompetenz n (Fächerkürzel) 

Konkretisierung der Inhalte 

 … 

 … 

Lern- und Arbeitstechniken 

Unterrichtsmaterialien/Fundstelle 

Organisatorische Hinweise 

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

 

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


