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Teil | Vorbemerkungen

Der vorliegende Lehrplan entspricht dem Rahmenlehrplan fir den berufsbezogenen Unterricht der
Berufsschule, der durch die Standige Konferenz der Kultusminister der Lander beschlossen
worden ist, und der mit der entsprechenden Ausbildungsordnung des Bundes (erlassen vom
Bundesministerium fur Wirtschaft und Technologie oder dem sonst zustandigen Fachministerium
im Einvernehmen mit dem Bundesministerium fir Bildung und Forschung) abgestimmt ist.

Der Lehrplan baut grundsatzlich auf dem Niveau des Hauptschulabschlusses bzw. vergleichbarer
Abschlisse auf. Er enthalt keine methodischen Festlegungen fur den Unterricht. Der Lehrplan
beschreibt berufsbezogene Mindestanforderungen im Hinblick auf die zu erwerbenden
Abschlisse.

Die Ausbildungsordnung des Bundes und der Rahmenlehrplan der Kultusministerkonferenz sowie
die Lehrplane der Lander fur den berufsibergreifenden Lernbereich regeln die Ziele und Inhalte
der Berufsausbildung. Auf diesen Grundlagen erwerben die Schiler und Schilerinnen den
Abschluss in einem anerkannten Ausbildungsberuf sowie den Abschluss der Berufsschule.
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Teil 1l Bildungsauftrag der Berufsschule

Die Berufsschule und die Ausbildungsbetriebe erfiillen in der dualen Berufsausbildung einen ge-
meinsamen Bildungsauftrag.

Die Berufsschule ist dabei ein eigenstandiger Lernort, der auf der Grundlage der Rahmenverein-
barung Uber die Berufsschule (Beschluss der Kultusministerkonferenz vom 12.03.2015) agiert. Sie
arbeitet als gleichberechtigter Partner mit den anderen an der Berufsausbildung Beteiligten
zusammen und hat die Aufgabe, den Schilern und Schilerinnen berufsbezogene und berufs-
Ubergreifende Handlungskompetenz zu vermitteln. Damit werden die Schiler und Schilerinnen
zur Erfillung der spezifischen Aufgaben im Beruf sowie zur Mitgestaltung der Arbeitswelt und der
Gesellschaft in sozialer, 6konomischer und 6kologischer Verantwortung, insbesondere vor dem
Hintergrund sich wandelnder Anforderungen, beféhigt. Das schliel3t die Férderung der Kompeten-
zen der jungen Menschen

= zur personlichen und strukturellen Reflexion,

= zum lebensbegleitenden Lernen,

= zur beruflichen sowie individuellen Flexibilitat und Mobilitat im Hinblick auf das Zusammen-
wachsen Europas

ein.

Der Unterricht der Berufsschule basiert auf den fir jeden staatlich anerkannten Ausbildungsberuf
bundeseinheitlich erlassenen Ordnungsmitteln. Dartber hinaus gelten die fir die Berufsschule
erlassenen Regelungen und Schulgesetze der Lander.

Um ihren Bildungsauftrag zu erfullen, muss die Berufsschule ein differenziertes Bildungsangebot
gewabhrleisten, das

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

- einen inklusiven Unterricht mit entsprechender individueller Férderung vor dem Hintergrund
unterschiedlicher Erfahrungen, Féhigkeiten und Begabungen aller Schiler und Schilerinnen
ermoglicht,

- fir Gesunderhaltung sowie spezifische Unfallgefahren in Beruf, fur Privatleben und Gesell-
schaft sensibilisiert,

- Perspektiven unterschiedlicher Formen von Beschéftigung einschlie3lich unternehmerischer
Selbststandigkeit aufzeigt, um eine selbstverantwortliche Berufs- und Lebensplanung zu
unterstitzen,

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

Zentrales Ziel von Berufsschule ist es, die Entwicklung umfassender Handlungskompetenz zu
férdern. Handlungskompetenz wird verstanden als die Bereitschaft und Befahigung des Einzelnen,
sich in beruflichen, gesellschaftlichen und privaten Situationen sachgerecht durchdacht sowie indi-
viduell und sozial verantwortlich zu verhalten.
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Handlungskompetenz entfaltet sich in den Dimensionen von Fachkompetenz, Selbstkompetenz
und Sozialkompetenz.

Fachkompetenz
Bereitschaft und Fahigkeit, auf der Grundlage fachlichen Wissens und Kénnens Aufgaben und
Probleme zielorientiert, sachgerecht, methodengeleitet und selbststandig zu I6sen und das Ergeb-
nis zu beurteilen.

Selbstkompetenz®

Bereitschaft und Fahigkeit, als individuelle Personlichkeit die Entwicklungschancen, Anforderun-
gen und Einschrankungen in Familie, Beruf und offentlichem Leben zu klaren, zu durchdenken
und zu beurteilen, eigene Begabungen zu entfalten sowie Lebensplane zu fassen und fortzuentwi-
ckeln. Sie umfasst Eigenschaften wie Selbststandigkeit, Kritikfahigkeit, Selbstvertrauen, Zuverlas-
sigkeit, Verantwortungs- und Pflichtbewusstsein. Zu ihr gehéren insbesondere auch die Entwick-
lung durchdachter Wertvorstellungen und die selbstbestimmte Bindung an Werte.

Sozialkompetenz

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

Methodenkompetenz, kommunikative Kompetenz und Lernkompetenz sind immanenter Bestand-
teil von Fachkompetenz, Selbstkompetenz und Sozialkompetenz.

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

Kommunikative Kompetenz

Bereitschaft und Fahigkeit, kommunikative Situationen zu verstehen und zu gestalten. Hierzu ge-
hort es, eigene Absichten und Bedirfnisse sowie die der Partner wahrzunehmen, zu verstehen
und darzustellen.

Lernkompetenz

Bereitschaft und Fahigkeit, Informationen Uber Sachverhalte und Zusammenhénge selbststandig
und gemeinsam mit anderen zu verstehen, auszuwerten und in gedankliche Strukturen einzuord-
nen. Zur Lernkompetenz gehort insbesondere auch die Fahigkeit und Bereitschaft, im Beruf und
Uber den Berufsbereich hinaus Lerntechniken und Lernstrategien zu entwickeln und diese fiir le-
benslanges Lernen zu nutzen.

' Der Begriff "Selbstkompetenz" ersetzt den bisher verwendeten Begriff "Humankompetenz". Er

berucksichtigt starker den spezifischen Bildungsauftrag der Berufsschule und greift die Systematisierung
des DQR auf.
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Teil I Didaktische Grundsatze

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

Lernen in der Berufsschule zielt auf die Entwicklung einer umfassenden Handlungskompetenz. Mit
der didaktisch begriindeten praktischen Umsetzung - zumindest aber der gedanklichen Durch-
dringung - aller Phasen einer beruflichen Handlung in Lernsituationen wird dabei Lernen in und
aus der Arbeit vollzogen.

Handlungsorientierter Unterricht im Rahmen der Lernfeldkonzeption orientiert sich prioritar an
handlungssystematischen Strukturen und stellt gegentber vorrangig fachsystematischem Unter-
richt eine veré&nderte Perspektive dar. Nach lerntheoretischen und didaktischen Erkenntnissen
sind bei der Planung und Umsetzung handlungsorientierten Unterrichts in Lernsituationen
folgende Orientierungspunkte zu beriicksichtigen:

- Didaktische Bezugspunkte sind Situationen, die fir die Berufsaustuibung bedeutsam sind.

- Lernen vollzient sich in vollstindigen Handlungen, mdoglichst selbst ausgefihrt oder
zumindest gedanklich nachvollzogen.

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

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

- Handlungen berticksichtigen auch soziale Prozesse, zum Beispiel die Interessenerklarung
oder die Konfliktbewaltigung, sowie unterschiedliche Perspektiven der Berufs- und Lebens-
planung.

Die der Umsetzung dieses Lehrplans zugrunde liegenden rechtlichen Rahmenbedingungen sind in
der ,Verordnung des Kultusministeriums tber die Ausbildung und Prifung an den Berufsschulen
(Berufsschulordnung)" in der jeweils gultigen Fassung geregelt. Die der Berufsschulordnung
angefligte Stundentafel enthalt die ausgewiesenen Unterrichtsbereiche "Berufsfachliche
Kompetenz" und "Projektkompetenz".

Fiur den Prufungsbereich "Wirtschafts- und Sozialkunde" erfolgt der Erwerb der Kompetenzen
(Kompetenzbereiche I-11)* im Bereich Berufsfachliche Kompetenz. Der fiir den Kompetenzerwerb
in den Lernfeldern insgesamt zur Verfigung stehende zeitliche Rahmen betragt in Baden-Wirt-
temberg laut Stundentafel der Berufsschule 320 Unterrichtsstunden je Schuljahr. Im 2. und 3.
Schuljahr stehen jeweils 40 Unterrichtsstunden fur den Kompetenzerwerb im Prifungsbereich
"Wirtschafts- und Sozialkunde" zur Verfigung (vgl. Teil V Lernfelder)®. Fiir die Lernfelder des
1. Schuljahrs sind im Ausbildungsberuf Kaufmann im E-Commerce/Kauffrau im E-Commerce 320
Unterrichtsstunden ausgewiesen. Aus diesem Grund muissen die Kompetenzbeschreibungen mit
den bereits im Lernfeldlehrplan enthaltenen Zielen abgeglichen werden und der Kompetenzerwerb
der im Lernfeldlehrplan nicht enthaltenen Kompetenzen erfolgt im Rahmen des berufsbezogenen
Lernfeldunterrichts.

! Fur 2-jahrige Ausbildungsberufe Kompetenzbereiche | und II.
% Bei 2-jahrigen Ausbildungsberufen stehen im 2. Schuljahr 40 Unterrichtsstunden zur Verfugung.
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Projektkompetenz

Die Projektkompetenz geht Uber die Fachkompetenz hinaus und bildet vorrangig deren Vernet-
zung mit der Methoden-, Personal- und Sozialkompetenz ab. Die Uberfachlichen Kompetenzen
zeigen sich z. B. in der Entwicklung von LOsungsstrategien, der Informationsverarbeitung, den
Techniken der kognitiven Auseinandersetzung mit dem Projektauftrag sowie deren Prasentation.
In diesem Zusammenhang erkennen die Schilerinnen und Schiler ihre vorhandenen Kenntnisse,
Fahigkeiten und Fertigkeiten. Zum Erreichen dieses Ziels bedarf es der gemeinsamen Planung,
Durchfiihrung und Kontrolle durch die Lehrkréfte.
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Teil IV Berufsbezogene Vorbemerkungen

Der vorliegende Rahmenlehrplan fir die Berufsausbildung zum Kaufmann im E-Commerce und
zur Kauffrau im E-Commerce ist mit der Verordnung tber die Berufsausbildung zum Kaufmann im
E-Commerce und zur Kauffrau im E-Commerce vom 13.12.2017 (BGBI. | S.3926) abgestimmt.

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

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

Typische berufliche Handlungsfelder sind die Gestaltung und Bewirtschaftung von Online-Sorti-
menten, die Vertragsanbahnung und -abwicklung im Online-Vertrieb, die Gestaltung der Kunden-
kommunikation, die Entwicklung und Umsetzung von Online-Marketing sowie die Auswahl von
Online-Vertriebskanalen. Kaufleute im E-Commerce arbeiten projekt- und teamorientiert. Sie ana-
lysieren und steuern kaufmannische Prozesse im E-Commerce kennzahlengestutzt.

Die Lernfelder orientieren sich an diesen beruflichen Handlungsfeldern. Sie sind methodisch-di-
daktisch so umzusetzen, dass sie zu einer umfassenden beruflichen Handlungskompetenz fuhren.
Diese umfasst inshesondere vernetztes Denken, Eigeninitiative und analytische Fahigkeiten. An-
gesichts der kurzen Innovationszyklen im Bereich der digitalen Techniken und Anwendungen be-
nétigen Kaufleute im E-Commerce ein hohes Mal3 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 auf-
gefuhrt, wenn die in den Zielformulierungen beschriebenen Kompetenzen konkretisiert oder ein-
geschrankt werden sollen. Die Lernfelder bauen spiralcurricular aufeinander auf.

Der Kompetenzerwerb im Kontext der digitalen Arbeits- und Geschéftsprozesse ist integrativer
Bestandteil der Fachkompetenzen und entfaltet sich darliber hinaus in Uberfachlichen Kompe-
tenzdimensionen.

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

Der Erwerb von Fremdsprachenkompetenz ist in den Lernfeldern integriert.

In den Lernfeldern werden die Dimensionen der Nachhaltigkeit - Okonomie, Okologie und Sozia-
les-, des wirtschaftlichen Denkens, der soziokulturellen Unterschiede und der Inklusion berlick-
sichtigt.

Praxis- und berufsbezogene Lernsituationen nehmen eine zentrale Stellung in der Unterrichtsge-
staltung ein. Die Branchenvielfalt sollte dabei berlcksichtigt werden. Im Rahmenlehrplan wird die
Bezeichnung ,Produkt” fir Waren und Dienstleistungen verwendet. Zudem wird auf die begriffliche
Differenzierung unterschiedlicher Auspragungen des Online-Vertriebs verzichtet. Es wird durch-
géngig die Bezeichnung ,Online-Vertriebskanal“ verwendet. Das ,Online-Vertriebssystem” bildet
die informationstechnische Seite des Systems eines Vertriebskanals ab.
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Mdglichkeiten einer gemeinsamen Beschulung bestehen im ersten Ausbildungsjahr mit dem Aus-
bildungsberuf Kaufmann im Grof3- und AufRenhandel und Kauffrau im Grof3- und AufRenhandel
oder mit den Ausbildungsberufen Kaufmann fir Marketingkommunikation und Kauffrau fur Marke-
tingkommunikation und Medienkaufmann und Medienkauffrau Digital und Print unter Bertcksichti-
gung der jeweiligen Rahmenlehrpléne. Die zu erwerbenden Kompetenzen des Kaufmannes im E-
Commerce und der Kauffrau im E-Commerce sind in den einzelnen Lernfeldern der genannten
Ausbildungsberufe in unterschiedlichen Auspragungen abgebildet. Im Falle einer gemeinsamen
Beschulung sollten Unterschiede in den Lernfeldern, durch die die jeweiligen berufstypischen
Kompetenzen abgebildet werden, durch Binnendifferenzierung beriicksichtigt werden.
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Teil V Lernfelder

Ubersicht tiber die Lernfelder fiir den Ausbildungsberuf

Kaufmann im E-Commerce und Kauffrau im E-Commerce

Zeitrichtwerte
Lernfelder in Unterrichtsstunden
Nr. 1.Jahr | 2.Jahr | 3.Jahr
1 Das Unternehmen présentieren und die 80
eigene Rolle mitgestalten
2 Sortimente im Online-Vertrieb gestalten und 80
die Beschaffung unterstitzen
3 Vertrage im Online-Vertrieb anbahnen und 120
bearbeiten
4 Wertestrome erfassen, auswerten und 40
beurteilen
5 Ruckabwicklungsprozesse und Leistungs- 40
stérungen bearbeiten
6 Servicekommunikation kundenorientiert 60
gestalten
7 Online-Marketing-MalRnahmen umsetzen und 120
bewerten
8 Wertschopfungsprozesse erfolgsorientiert 60
steuern
9 Online-Vertriebskanale auswahlen 100
10 Den Online-Vertrieb kennzahlengestitzt 80
optimieren
11 Gesamtwirtschaftliche Einflisse bei 40
unternehmerischen Entscheidungen
bertcksichtigen
12 Berufsbezogene Projekte durchfiihren und 60
bewerten
Summen: insgesamt 880 Stunden 320 280 280
Landerspezifische Erganzung fur
Baden-Wirttemberg
Kompetenzbeschreibungen fir den Unter-
richt in der kaufmannischen Berufsschule im 40 40
Prufungsbereich "Wirtschafts- und Sozial-
kunde"
Summen: insgesamt 960 Stunden 320 320 320
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Lernfeld 1: Das Unternehmen prasentieren und die 1. Ausbildungsjahr
eigene Rolle mitgestalten Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schilerinnen und Schiler verfiigen tUber die Kompetenz, ihr Unternehmen adressa-
tengerecht zu prasentieren und die eigene Rolle im Betrieb selbstverantwortlich wahrzu-
nehmen und mitzugestalten.

Die Schilerinnen und Schiler klaren ihre Stellung im Betrieb und erfassen ihre Rechte und
Pflichten. Dazu setzen sie sich mit den Aufgaben, Rechten und Pflichten der Beteiligten im du-
alen System der Ausbildung und im Arbeitsverhdltnis auseinander (rechtliche Regelungen zur
Berufsbildung, zum Jugendarbeitsschutz und zur betrieblichen Mitbestimmung, zum Ausbildungs-
und Arbeitsvertrag). Sie Uberprifen die eigene Entgeltabrechnung und informieren sich Uber das
geltende Tarifrecht. Sie erkunden unternehmensspezifische Mafinahmen zur Erhaltung der
Gesundheit und Leistungsfahigkeit sowie die betrieblichen Regelungen zum Datenschutz und zur
Datensicherheit.

Die Schulerinnen und Schuler informieren sich, auch anhand des Unternehmensleitbildes, ei-
genstandig uUber die dkonomischen, 6kologischen und sozialen Zielsetzungen des Unterneh-
mens. Sie analysieren die Marktstruktur im E-Commerce und ordnen das Unternehmen als kom-
plexes System mit innerbetrieblichen und auf3erbetrieblichen Beziehungen ein. Sie erkunden die
Leistungsschwerpunkte und Besonderheiten des Unternehmens (Vertriebskanale) und setzen
sich mit der Organisationsstruktur (Organisationsform, Rechtsform) und den Arbeits- und Ge-
schaftsprozessen auseinander. Sie informieren sich Gber den eigenen Handlungs- und Entschei-
dungsspielraum im Unternehmen.

Die Schilerinnen und Schiler prasentieren ihr Unternehmen strukturiert und adressatengerecht
und wahlen zur Prasentation angemessene, auch internetbasierte, Medien aus. Sie planen und
bearbeiten Aufgaben auch im Team und wenden Arbeits- und Lernstrategien sowie problemld-
sende Methoden an.

Die Schulerinnen und Schiler artikulieren eigene Interessen sachlich und sprachlich angemes-
sen. Sie vertreten gegeniber anderen Uberzeugend ihre Meinung, entwickeln ihre Kommunika-
tionsfahigkeit und wenden verbale und nonverbale Kommunikationstechniken an. Sie zeigen im
Umgang miteinander, auch sensibilisiert im Sinne des inklusiven Gedankens, Kooperationsbe-
reitschaft und Wertschatzung. Sie beurteilen selbstkritisch Arbeitsergebnisse und eigenes Ver-
halten und setzen konstruktives Feedback um.

Die Schilerinnen und Schiler reflektieren ihre Position im Unternehmen und respektieren ge-
sellschaftliche, 6konomische und Okologische Anforderungen an ihre Berufsrolle. Aus dem tech-
nologischen Wandel und den kurzen Innovationszyklen, insbesondere im Bereich digitaler Tech-
niken und Anwendungen, leiten sie die Notwendigkeit des lebenslangen Lernens ab.
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Lernfeld 2: Sortimente im Online-Vertrieb gestalten 1. Ausbildungsjahr
und die Beschaffung unterstitzen Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schulerinnen und Schuler verfiigen tGber die Kompetenz, Online-Sortimente anzupas-
sen, Waren und Dienstleistungen einzustellen und Daten fir die Beschaffung bereitzu-
stellen.

Die Schulerinnen und Schiler analysieren das vorhandene Sortiment (Sortimentsbreite und
-tiefe) hinsichtlich der aktuellen Nachfrage im Online-Vertriebskanal, der Konkurrenzangebote
und voraussichtlicher Entwicklungen. Dabei identifizieren sie Veranderungsbedarfe auch unter
Bertcksichtigung der Marktstrategien (Marktfeld-, Marktparzellierungsstrategie) des Unterneh-
mens.

Sie informieren sich Uber rechtliche Regelungen zur Produktprasentation (Informationspflichten
zu Produkten, Namens- und Markenrecht, Urheber- und Nutzungsrecht, Personlichkeitsrecht,
unlauterer Wettbewerb).

Die Schuilerinnen und Schiler wéhlen fir die Erweiterung des Online-Sortiments neue Produkte
(Massenprodukte, Nischenprodukte) aus und planen deren Aufnahme. In ihre Planungen be-
ziehen sie Serviceleistungen 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 Schilerinnen und Schiler formulieren Anforderungskriterien fir eine verkaufsférdernde,
kundenorientierte sowie retourenminimierende Produktprasentation. Sie achten auf Barrierefrei-
heit.

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

Sie entwickeln Verbesserungsvorschlage fur die Online-Prasentation (Auszeichnungssprache,
Gestaltungsanweisungen).

Bei der Produktprasentation halten sie Gestaltungsgrundsatze, verkaufspsychologische Grund-
satze (Preiswahrnehmung, Verknappung), rechtliche Regelungen sowie Richtlinien zur Unter-
nehmensidentitat ein.

Die Schiilerinnen und Schiiler unterbreiten Vorschlage zur Preisgestaltung (konkurrenzorientierte
und dynamische Preisfestlegung). Sie bertcksichtigen dabei die Umsatzsteuer (Umsatzsteuer-
satze, Netto- und Bruttopreis) und halten die rechtlichen Regelungen zur Preisangabe ein.

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

Fur die Sicherstellung der Verfiugbarkeit (Nachlieferungen, Nichtlieferungen) der Produkte im
Online-Vertriebskanal kommunizieren sie mit dem Bereich Beschaffung und initieren Beschaf-
fungsvorgange. Dazu ermitteln sie den Bedarf und die optimale Bestellmenge unter Berilicksich-
tigung von Lager- und Bestellkosten. Sie setzen sich mit den Chancen und Risiken bei der Dis-
position aus dem eigenen und dem Lager des Lieferanten auseinander. In Abstimmung mit den
am Beschaffungsprozess Beteiligten aktualisieren sie die Produktangaben (Verfugbarkeit, Liefer-
zeit) im Online-Vertriebskanal.
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Die Schulerinnen und Schiler kontrollieren die Auffindbarkeit der Produkte im Online-Vertriebs-
kanal und fihren Anpassungen durch. Sie uberprifen die Produktprasentation und leiten Opti-
mierungsmafinahmen ein.

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

Sie bewerten die Kommunikation mit anderen Bereichen, identifizieren Schwachstellen und erar-
beiten auch im Team Vorschlage zur Prozessoptimierung.

Die Schilerinnen und Schiler erkennen die besondere Dynamik des Nachfrageverhaltens und
sind sich der Relevanz einer kontinuierlichen Sortimentsanpassung und Sicherstellung der Ver-
flgbarkeit bewusst.

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

Die Schulerinnen und Schiler verfigen tUber die Kompetenz, Vertrage rechtssicher, kun-
denorientiert und unter Berlcksichtigung unternehmerischer Zielsetzungen anzubahnen
sowie Auftragsdaten fir nachgelagerte Prozesse bereitzustellen.

Die Schilerinnen und Schiller analysieren den Verkaufsprozess von Produkten im Online-Ver-
trieb des Unternehmens (Unternehmen zu Unternehmen, Unternehmen zu Privatkunden).
Fur die Vertragsgestaltung und Vertragsabschlisse im Online-Vertrieb informieren sie sich tber
die relevanten rechtlichen Regelungen (Allgemeine Geschaftsbedingungen, Informationspflichten
zu Vertragen, Widerrufsbelehrung). Sie erfassen Moglichkeiten der Konditionengestaltung.

Die Schilerinnen und Schiler formulieren fiur die Anbahnung und Abwicklung des Vertragsab-
schlusses im Online-Vertriebskanal Anforderungskriterien fiir eine rechtssichere und benutzer-
freundliche Gestaltung der Prozessschritte bis zum Vertragsabschluss (Checkout-Prozess).

Sie legen Konditionen fest. Hierzu wéhlen sie kriteriengeleitet Bezahlverfahren fir ihr Unterneh-
men aus (Zielgruppe, Kosten, Ausfallrisiko). Sie binden Finanzierungsangebote (Ratenkauf, Ra-
tenkredit, Lieferantenkredit) ein. Zum Schutz vor Zahlungsausfallen analysieren sie deren Ursa-
chen und empfehlen MalRnahmen (Bonitétspriifung) zu ihrer Verhinderung. Fir die Erflllung der
vertraglichen Pflichten schlagen sie Mdéglichkeiten zur Ubermittlung und Bereitstellung von Pro-
dukten vor. Dazu wahlen sie kriteriengeleitet Kooperationspartner fr nachgelagerte logistische
Prozesse im Rahmen der Unternehmensvorgaben aus.

Die Schilerinnen und Schiler koordinieren die Umsetzung der geplanten Vertragsanbahnungs-
und -abwicklungsprozesse nach Malgabe der festgelegten Anforderungskriterien und Beson-
derheiten des Unternehmens.

Bei Vertragsabschlissen beachten sie rechtliche Regelungen und deren Wirkung (Willenserkla-
rungen, Rechts- und Geschaftsfahigkeit, Nichtigkeit, Anfechtbarkeit, Besitz, Eigentum, Eigen-
tumsvorbehalt). Sie analysieren die Rechte und Pflichten, die sich aus verschiedenen Vertrags-
arten ergeben (Kaufvertrag, Werkvertrag, Dienstvertrag, Mietvertrag, Reisevertrag).

Sie bereiten die erhobenen Auftragsdaten fir den Prozess der Vertragsabwicklung auf und stel-
len die bendtigten Dokumente (Bestellbestatigung, Auftragsbestéatigung, Lieferschein, Rechnung)
fir nachgelagerte Prozesse bereit.

Die Schulerinnen und Schiiler beurteilen ihre Entscheidungen bei der Gestaltung des Verkaufs-
prozesses anhand der Kriterien Kundenbindung, Verkaufsférderung und Benutzerfreundlichkeit
(Absprungrate), Wirtschaftlichkeit und Nachhaltigkeit. Sie entwickeln auch im Team Optimie-
rungsmoglichkeiten und leiten Malinahmen zur Verbesserung ab.

Die Schilerinnen und Schuler holen Rickmeldungen zu ihrer Arbeitsweise ein und gehen kon-
struktiv mit Kritik um.

Sie reflektieren die strategische Bedeutung der im Verkaufsprozess gewonnenen Daten fir die
E-Commerce-Aktivitaten des Unternehmens. Die Schilerinnen und Schiler Uberprufen die Ein-
haltung von Vorschriften zum Datenschutz und leiten erforderliche Mal3nahmen ein. Sie reflektie-
ren die Bedeutung des Datenschutzes und der Datensicherheit auch fur ihr eigenes Leben und
ihre Mitverantwortung in der Gesellschaft.
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Lernfeld 4: Wertestréme erfassen, auswerten und 1. Ausbildungsjahr
beurteilen Zeitrichtwert: 40 Stunden

Die Schilerinnen und Schiler verfiigen Uber die Kompetenz, Wertestréme aus Geschéfts-
prozessen zu erfassen, auszuwerten und den Erfolg des Unternehmens zu beurteilen.

Die Schilerinnen und Schiler analysieren Wertestréme im Unternehmen anhand von Waren-,
Dienstleistungs-, Informations- und Geldfllissen.

Die Schilerinnen und Schuler identifizieren Belege und ordnen diese den im Rahmen der Ge-
schaftsprozesse entstehenden Wertestromen zu. Sie bertcksichtigen dabei die Umsatzsteuer
und halten die relevanten rechtlichen und betrieblichen Vorgaben ein.

Anhand der Finanzbuchhaltung stellen die Schilerinnen und Schuler die Vermégens- und Fi-
nanzlage des Unternehmens dar. Sie ermitteln dessen Erfolg (Rohertrag, Reingewinn) und ana-
lysieren Bestimmungsgréfien.

Sie beurteilen die wirtschaftliche Situation des Unternehmens im Hinblick auf Liquiditat (Liquiditat
1. und 2. Grades) und Rentabilitét (Eigenkapital- und Umsatzrentabilitat) und deren Wechselwir-
kungen. Sie bereiten aus der Erfolgsrechnung stammende Daten fir Situationseinschatzungen
und Vergleiche (Soll-Ist-, Zeit- und Branchenvergleiche) grafisch auf.

Ihre Aufgaben erfiillen sie konzentriert, sorgféltig und verantwortungsbewusst.

Die Schiilerinnen und Schiiler schatzen die Auswirkungen des eigenen Handelns auf den Unter-
nehmenserfolg ein.

Sie reflektieren die Dokumentations- und Informationsfunktion der Finanzbuchhaltung fir unter-
schiedliche Anspruchsgruppen innerhalb und aul3erhalb des Unternehmens.
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Lernfeld 5: Ruckabwicklungsprozesse und 2. Ausbildungsjahr
Leistungsstérungen bearbeiten Zeitrichtwert: 40 Stunden

Die Schulerinnen und Schuler verfigen tber die Kompetenz, Retouren und Stornierungen
sowie auftretende Leistungsstérungen unternehmens- und kundenorientiert zu bearbei-
ten.

Die Schilerinnen und Schuler informieren sich tber Grinde fur Retouren und Stornierungen
sowie fur Leistungsstdrungen. Sie ermitteln deren Haufigkeit (Retouren-, Stornoquote). Sie ana-
lysieren den Prozess der Rickabwicklung im Unternehmen hinsichtlich der Kundenzufriedenheit.

Die Schulerinnen und Schiler planen Verbesserungen betrieblicher Regeln und Hilfsmittel zur
effizienten und kundenfreundlichen Rickabwicklung (Widerrufsformular, Retourenschein, Retou-
renlabel).

Die Schilerinnen und Schiiler bearbeiten selbststandig Ruckabwicklungen (Widerruf, Umtausch,
Stornierung, Beschwerde, Kaufpreiserstattung) unter Beachtung rechtlicher und betrieblicher
Regelungen im Bewusstsein ihrer Verantwortung fir den Geschéftserfolg.

Die Schilerinnen und Schiler tGberwachen die ordnungsgemafe Vertragserfillung. Zur Behe-
bung von Leistungsstorungen (Mangelhafte Lieferung, Lieferungsverzug, Annahmeverzug) leiten
sie situationsangemessen und kundenorientiert Malinahmen ein. Dabei bertcksichtigen sie die
Besonderheiten bei Vertragen mit Verbrauchern und im Fernabsatz. Bei Zahlungsverzug fiihren
sie notwendige MafRRnahmen kundenorientiert durch (kaufménnisches und gerichtliches Mahn-
verfahren, Verjahrung). Sie kommunizieren bei deren Umsetzung Iésungsorientiert mit den Ver-
tragspartnern.

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

Die Schilerinnen und Schuler reflektieren die eigene Arbeitsweise beim Umgang mit Kunden auf
der Grundlage der Rolle als Dienstleister.
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Lernfeld 6: Servicekommunikation kundenaorientiert 2. Ausbildungsjahr
gestalten Zeitrichtwert: 60 Stunden

Die Schilerinnen und Schuler verfigen uber die Kompetenz, Kommunikationskanale im
Rahmen eines kundenorientierten Serviceangebotes auszuwéahlen, zu nutzen und an ver-
anderte Kundenbedurfnisse anzupassen.

Die Schilerinnen und Schiler identifizieren Anlasse zur Kundenkommunikation im Service von
der Beratung vor dem Kauf bis zum After-Sales-Service. Sie sehen diese als Chance, gezielt mit
den Kunden in Kontakt zu treten und die Kundenbindung zu festigen. Sie analysieren die Win-
sche und Bediuirfnisse der Kunden hinsichtlich Erreichbarkeit und Beratungsintensitat. Dabei be-
ricksichtigen sie auch den Komplexitatsgrad der Produkte.

Die Schulerinnen und Schiiler informieren sich Uber Wege, Uber die Kunden mit dem Unterneh-
men in Kontakt treten konnen. Dabei bertcksichtigen sie sowohl klassische als auch digitale Ka-
nale und behalten innovative Entwicklungen im Blick. Sie verfolgen technische Entwicklungen
und schatzen diese im Hinblick auf die Servicekommunikation ein. Sie recherchieren rechtliche
Regelungen zur Nutzung der einzelnen Servicekanale.

Entsprechend der Serviceanlasse wahlen sie situationsgerecht passende, miteinander abge-
stimmte Kanéle aus und entwickeln Konzepte zur Umsetzung. Diese beinhalten sowohl notwen-
dige technische Voraussetzungen als auch Anforderungen an die Kompetenz der Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeiter.

Die Schilerinnen und Schiiler nehmen Kundenanliegen auf und bearbeiten sie gemaf den Vor-
gaben des Unternehmens. Sie kommunizieren mit den Kunden und passen sich dabei den un-
terschiedlichen Kommunikationsanforderungen und Gesprachsregeln der jeweiligen Kanéle an.
Sie versetzen sich in die Lage der Kunden, bauen ein Vertrauensverhaltnis auf und ermitteln
Interessen, Wiinsche und Emotionen durch gezielte Fragestellung sowie durch die Analyse von
AuRerungen und des Verhaltens. Sie kommunizieren dabei auch in einer Fremdsprache und
zeigen Empathie fur kulturbedingte Besonderheiten. Sie wenden Strategien zur Ldsung von
Konflikten an und begegnen Kundeneinwanden Uberzeugend.

Sie beziehen Zusatzangebote und Serviceleistungen des Unternehmens in die Kundenkommuni-
kation mit dem Ziel ein, die Kaufentscheidung zu férdern und einen erfolgreichen Verkaufsab-
schluss zu erzielen. Sie nutzen die Kommunikation mit den Kunden, um Informationen zur Ziel-
gruppe zu erfassen und veranderte Kundenbedirfnisse aufzunehmen. Sie leiten diese an die
entsprechenden Stellen im Unternehmen weiter.

Die Schilerinnen und Schiler ermitteln anhand von Kundenbewertungen den Erfolg ihrer Ser-
vice- und Kommunikationsaktivitdten und werten sie aus. Sie passen die Kundenkommunikation
des Unternehmens an, optimieren sie und implementieren neue Servicekanéle.

Die Schilerinnen und Schiller bewerten ihr Service- und Kommunikationsverhalten. Sie reflektie-
ren ihre Vorgehensweise im Umgang mit Kunden hinsichtlich der Kundenbindung.

LS-FB 4 16.07.18/gi BS_Kfm-im-E-Commerce_17_3986.doc



Kaufmann im E-Commerce/Kauffrau im E-Commerce 18

Lernfeld 7: Online-Marketing-MaRnahmen umsetzen 2. Ausbildungsjahr
und bewerten Zeitrichtwert: 120 Stunden

Die Schulerinnen und Schiler verfigen Uber die Kompetenz, eine Online-Marketing-Stra-
tegie zu planen, Online-Marketing-MalBhahmen umzusetzen und den Erfolg zu bewerten.

Die Schilerinnen und Schiler analysieren die Zielgruppen und die aktuellen Marketing-Mal3-
nahmen des Unternehmens. Ausgehend von den Marketingzielen leiten sie Handlungsfelder far
das Online-Marketing ab. Zum Unternehmensvergleich erkunden sie Marketing-MalRnahmen von
Wettbewerbern.

Fir die Erstellung einer Online-Marketing-Strategie analysieren sie das Kunden- und Nutzerver-
halten im Online-Vertriebskanal durch die Auswertung der zur Verfligung stehenden Daten aus
Analyseprogrammen. Darlber hinaus untersuchen sie das Verhalten und die Einstellungen der
Zielgruppe und nutzen Ergebnisse der Marktforschung.

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

Die Schulerinnen und Schuler setzen die Vorgaben (Copy Strategie) einer ganzheitlichen Kun-
denkommunikation entlang der Kontaktstrecke um und legen Kommunikationsinhalte fest.

Sie wahlen zielgruppen- und produktbezogene Online-Marketing-MaRnahmen zur Kundengewin-
nung, Bestandskundenbindung und Kundenreaktivierung aus und beziehen aktuelle Entwicklun-
gen im Online-Marketing bei der Auswahl geeigneter MaRnahmen ein. Sie identifizieren wechsel-
seitige Abhangigkeiten und Beziehungen zwischen den gewéahlten Online-Marketing-Mal3nah-
men. Sie bertcksichtigen die Bedurfnisse potenzieller Kunden wahrend des Entscheidungs- und
Verkaufsprozesses. AulRerdem wagen sie kriteriengeleitet die Chancen und Risiken der unter-
schiedlichen Formen der Online-Kommunikation mit potenziellen sowie bestehenden Kunden ab.
Sie bericksichtigen bei den Entscheidungen Wechselwirkungen und Abstimmungsbedarfe zu
Offline-MaRRnahmen sowie die Notwendigkeit von Kompromissen.

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

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

Bei der Umsetzung der einzelnen Online-Marketing-Maflinahmen bertcksichtigen sie die techni-
schen Anforderungen. Hierfir setzen sie auch Mdglichkeiten der Identifikation und Nachverfol-
gung der Nutzer um.

Fur Online-Marketing-MalRnahmen, die die Auffindbarkeit und Sichtbarkeit des Online-Angebots
optimieren, entwickeln und begriinden die Schilerinnen und Schiler Verbesserungsvorschlage
und initiieren deren Umsetzung auf und auf3erhalb der Website des Unternehmens.

Die Schilerinnen und Schiler kommunizieren auch in einer Fremdsprache mit externen und in-
ternen Dienstleistern Uber die optimale Platzierung und technische Umsetzung sowie Uber Ver-
gutungsmodelle.

Sie halten rechtliche Regelungen (unzumutbare Beldstigungen, Datenschutz, Jugendmedien-
schutz) ein und bericksichtigen ethische Grenzen.

Sie testen die Online-Marketing-MaRRhahmen mit Hilfe von AB-Tests und entscheiden sich fur
Durchfihrungsalternativen.
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Die Schulerinnen und Schiler Gberwachen das Gesamtbudget und passen bei Bedarf die Bud-
gets fur die einzelnen Online-Marketing-Mal3nahmen an.

Sie bewerten den Erfolg der Online-Marketing-MalRnahmen anhand von Kennzahlen (Besuche,
Besucher, Seitenaufrufe, Verweildauer, Konversionsrate, Neukundenanteil). Sie beurteilen die
o6konomischen Wirkungen (Kosten pro Bestellung, Kosten-Umsatz-Relation) der einzelnen On-
line-Marketing-MalRnahmen. Hieraus leiten sie Optimierungsmaoglichkeiten im Marketing-Mix fir
das Unternehmen ab.

Die Schulerinnen und Schiler reflektieren den Einfluss der Online-Marketing-MaRnahmen auf
unternehmerische Zielsetzungen. Sie setzen sich kritisch mit deren Einfluss auf gesellschaftliche
Prozesse auseinander und hinterfragen die eigenen Wertvorstellungen.
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Lernfeld 8: Wertschopfungsprozesse erfolgs- 2. Ausbildungsjahr
orientiert steuern Zeitrichtwert: 60 Stunden

Die Schilerinnen und Schiler verfigen tber die Kompetenz, die betriebliche Kosten- und
Leistungsrechnung durchzufihren und mit Hilfe der Ergebnisse zur Steuerung des Unter-
nehmens beizutragen.

Die Schilerinnen und Schiler analysieren die Erfolgssituation des Unternehmens. Dazu infor-
mieren sie sich Uber Kostenarten (Einzel- und Gemeinkosten) und Leistungen. Sie identifizieren
Kostenstellen und Kostentrager. Hierbei untersuchen sie auch die Kosten fiir die Online-Ver-
triebskanéle sowie fur Rickabwicklungs- und Logistikprozesse.

Die Schulerinnen und Schiler grenzen im Rahmen der Vollkostenrechnung Kosten und Leistun-
gen von Aufwendungen und Ertragen ab. Sie erstellen einen einfachen Betriebsabrechnungsbo-
gen und ermitteln Zuschlagsatze fur die Kostenstellen. Diese nutzen sie in der Kostentrager-
rechnung zur Kalkulation von Angebotspreisen (Vorwarts-, Differenzkalkulation, Handelsspanne).
Sie beurteilen die Ergebnisse der Nachkalkulation, leiten mdgliche Ursachen fir Abweichungen
ab und schlagen MalRnahmen zur Kostensenkung unter Bertcksichtigung der Nachhaltigkeit vor.

Die Schilerinnen und Schuler fuhren im Rahmen der Teilkostenrechnung eine kurzfristige Er-
folgsrechnung (Deckungsbeitrage 1, Il und Ill, Betriebsergebnis, Gewinnschwelle, Preisunter-
grenze) fur einzelne Produktkategorien durch. Sie beurteilen die Ergebnisse auch im Vergleich
mit ermittelten Deckungsbeitragen in den Online-Vertriebskanalen des Unternehmens.

Die Schiilerinnen und Schiler schlagen Verbesserungsmaglichkeiten fur die Sortimentsgestal-
tung von Vertriebskanalen vor. Sie bewerten die Deckungsbeitragsrechnung als Instrument zur
Unterstitzung sortimentspolitischer Entscheidungen und fir die Auswahl von Vertriebskanéalen.

Die Schulerinnen und Schuler beurteilen die wirtschaftliche Situation des Unternehmens auch
anhand des Cash-Flows und schlagen MalRnahmen zur Steigerung der Wirtschaftlichkeit vor.

Sie schéatzen die Realisierbarkeit und Erfolgsaussichten ihrer im gesamten Arbeitsprozess unter-
breiteten Verbesserungsvorschlage ein und nehmen konstruktive Kritik auf.
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Lernfeld 9: Online-Vertriebskanale auswéhlen 3. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 100 Stunden

Die Schulerinnen und Schiler verfligen tber die Kompetenz, Online-Vertriebskanéle krite-
riengeleitet auszuwahlen und bei der Einrichtung von Online-Vertriebssystemen mitzuwir-
ken.

Die Schulerinnen und Schiler analysieren die aktuellen Vertriebskanale im E-Commerce sowie
den stationaren Handel und Versandhandel im Hinblick auf Bedeutung und Eignung fir den On-
line-Vertrieb des Unternehmens.

Die Schilerinnen und Schiler vergleichen die Online-Prasenz der Mitbewerber anhand geeig-
neter Kriterien (Benutzerfreundlichkeit, Softwareergonomie, Funktionalitat, responsives Design).
Sie informieren sich Uber die rechtlichen Regelungen (Informationspflichten des Unternehmens)
eines Onlineauftritts.

Anhand des vorhandenen Produktportfolios planen die Schilerinnen und Schiiler die Auswahl
zusatzlicher Online-Vertriebskanale. In die Planungen beziehen sie Uberlegungen zur Zielgruppe
(Mediennutzungsverhalten, Sprache, Land) ein. Sie legen auf der Grundlage der Unternehmens-
ziele den Stellenwert geeigneter Online-Vertriebskanale im Gesamtvertriebsmix fest. Sie prifen
die Kompatibilitdt zu bereits vorhandenen Kanélen.

Die Schilerinnen und Schiiler definieren Anforderungen an Hard- und Software und wéhlen krite-
riengeleitet Online-Vertriebssysteme auch hinsichtlich Barrierefreiheit, Datensicherheit, Daten-
schutz sowie Kosten aus und dokumentieren ihre Arbeitsergebnisse. Fir die Auswahlentschei-
dungen nutzen sie eine Methode zur Entscheidungsfindung (Nutzwertanalyse).

Sie vergleichen Ldsungen von internen und externen Dienstleistern und entscheiden zwischen
Miete und Kauf.

Sie legen erforderliche Schnittstellen zwischen den ausgewahlten Losungen und dem bestehen-
den Warenwirtschaftssystem fest. Sie schlagen notwendige Anpassungen vor (Datenbankstruk-
tur, Datenaustausch, Client-Server-System).

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

Die Schulerinnen und Schiler beurteilen die Nutzung der neuen Online-Vertriebskanéle. Sie be-
ricksichtigen Ruckmeldungen von Nutzern und leiten Verbesserungsvorschlage ab.

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

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

Die Schilerinnen und Schiler schatzen ein, inwiefern die ausgewahlten MaRnahmen der ge-
samtgesellschaftlichen Verantwortung des Unternehmens fur unterschiedliche Interessengrup-
pen gerecht werden.
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Lernfeld 10: Den Online-Vertrieb kennzahlengestutzt 3. Ausbildungsjahr
optimieren Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schilerinnen und Schiuler verfigen tUber die Kompetenz, relevante Leistungskenn-
zahlen fir die Steuerung von Prozessen im E-Commerce zu ermitteln, aufzubereiten und
mehrdimensional zu analysieren, um daraus MalRBhahmen zur Optimierung zu entwickeln.

Die Schilerinnen und Schiler analysieren den Informationsbedarf fir die Messung der Wirk-
samkeit und des Erfolgs der Prozesse im E-Commerce. Sie identifizieren sortimentsbezogene
Leistungskennzahlen, Leistungskennzahlen zur Bewertung der Nutzerfreundlichkeit des Kauf-
prozesses sowie der Wirksamkeit der Online-Marketing-MafRnahmen. Sie bestimmen betriebs-
wirtschaftliche Kennzahlen, die den Erfolg des Online-Vertriebs messen.

Die Schulerinnen und Schiiler wahlen auf der Grundlage der Ziele und der Strategie des Unter-
nehmens Leistungskennzahlen aus und legen Sollwerte fur die Erfolgsmessung des Online-Ver-
triebs fest. Dabei differenzieren sie zwischen strategischen und operativen Zielen und kenn-
zeichnen mdogliche Zielkonflikte. Sie ermitteln softwaregestutzt (Warenwirtschaftssystem, Analy-
seprogramme) die Istwerte der Leistungskennzahlen. Zur detaillierten Analyse des Nutzerver-
haltens wahlen sie Instrumente kriteriengeleitet aus und setzen sie ein. Bei der Datenerhebung
halten sie datenschutzrechtliche Vorgaben ein. Sie nutzen grafisch aufbereitete Daten flr Ver-
gleichs-, Entscheidungs- und Berichtszwecke und erstellen hierzu auch Statistiken.

Die Schulerinnen und Schiler interpretieren die ermittelten Leistungskennzahlen mehrdimensio-
nal und berlcksichtigen dabei die Wechselwirkung zwischen den einzelnen Kennzahlenberei-
chen.

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

Sie testen alternative Umsetzungsmaoglichkeiten in der Kontaktstrecke und im Kaufprozess,
wahlen Malinahmen aus und setzen diese um. Sie beurteilen die Auswirkungen der umgesetzten
MalRnahmen auf der Ebene des gesamten Unternehmens. Dabei berticksichtigen sie Ergebnisse
von Kundenwertanalysen.

Sie prufen, ob der Aufwand und der Nutzen der Optimierungen in einem angemessenen Verhalt-
nis stehen.

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

Sie bewerten die Chancen und Risiken, die mit der Auswertung und Nutzung grof3er Datenmen-
gen verbunden sind.
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Lernfeld 11: Gesamtwirtschaftliche Einflisse bei 3. Ausbildungsjahr
unternehmerischen Entscheidungen Zeitrichtwert: 40 Stunden
beriicksichtigen

Die Schilerinnen und Schiler verfigen tber die Kompetenz, Einflisse gesamtwirtschaft-
licher Rahmenbedingungen und Entwicklungen zu analysieren, deren Auswirkungen auf
die wirtschaftliche Situation des Unternehmens zu beurteilen und Konsequenzen fir un-
ternehmerische Entscheidungen zu ziehen.

Die Schulerinnen und Schuler analysieren die Bedeutung ihres Unternehmens im gesamtwirt-
schaftlichen Zusammenhang. Sie informieren sich Uber die Zielsetzungen und das Zusammen-
wirken der Wirtschaftsteilnehmer (Erweiterter Wirtschaftskreislauf, 6konomisches Prinzip, dkolo-
gisches Prinzip).

Die Schilerinnen und Schuler erfassen die wesentlichen Aspekte der sozialen Marktwirtschaft.
Sie setzen sich mit der Rolle des Staates und der Européaischen Union in der bestehenden Wirt-
schaftsordnung auseinander. Sie schétzen Einfliisse beider Institutionen auf die Entwicklungs-
maoglichkeiten des Unternehmens ein.

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

Die Schulerinnen und Schiler analysieren die Auswirkungen des gesellschaftlichen und techno-
logischen Wandels, konjunktureller Entwicklungen und wirtschaftspolitischer Entscheidungen auf
ihr Unternehmen und entwickeln Ideen zur Verbesserung der Marktposition.

Die Schulerinnen und Schiler beurteilen die Auswirkungen des E-Commerce auf die Gesell-
schaft und die Umwelt. Sie reflektieren die personlichen Herausforderungen als Beschéftigte in
einem sich wandelnden digitalen, globalen Markt und leiten daraus Strategien zu deren Bewalti-
gung (Selbstmanagement) ab.
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Lernfeld 12: Berufsbezogene Projekte durchfuhren 3. Ausbildungsjahr
und bewerten Zeitrichtwert: 60 Stunden

Die Schilerinnen und Schiuler verfigen Uber die Kompetenz, berufsbezogene Projekte
vom Projektauftrag bis zur Projektauswertung zu realisieren.

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

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

Im Projektteam organisieren sich die Schulerinnen und Schuler selbststandig. Sie planen und
strukturieren den Projektablauf eigenverantwortlich und schatzen den Aufwand fir das Projekt
sowie mdgliche Risiken realistisch ein.

Sie legen Regeln insbesondere zur Konfliktldsung und fir das Projektinformationssystem fest.
Die Schulerinnen und Schuler kontrollieren den Projektstatus und passen Projektablaufe flexibel
an mogliche veranderte Anforderungen an. Sie I6sen gemeinsam Konflikte bei der Umsetzung
des Plans.

Die Schulerinnen und Schuler dokumentieren den Arbeitsfortschritt und prasentieren Projekter-
gebnisse. Fir das Arbeiten im Team nutzen sie digitale Werkzeuge fir die Dokumentation des
Projektstatus und zur Gewahrleistung des Informations- und Kommunikationsflusses. Sie arbei-
ten strukturiert und sorgfaltig und setzen sich fir den Erfolg des Projekts ein. Sie tbernehmen
Verantwortung im Team, halten sich an Vereinbarungen und kommunizieren situationsangemes-
sen.

Die Schiilerinnen und Schiler beurteilen die Projektplanung und die Projektergebnisse.
Sie reflektieren das eigene Handeln und die Zusammenarbeit in multiprofessionellen Teams. Sie
entwickeln Vorschlage zur Optimierung der Projektablaufe.

LS-FB 4 16.07.18/gi BS_Kfm-im-E-Commerce_17_3986.doc



Kaufmann im E-Commerce/Kauffrau im E-Commerce 25

Teil VI Kompetenzbeschreibungen fur den Unterricht in der kaufmé&nnischen
Berufsschule im Prufungsbereich "Wirtschafts- und Sozialkunde"

Kompetenzbereich I: In Ausbildung und Beruf orientieren
Zeitrichtwert: 40 Stunden

Die Schulerinnen und Schuler verfigen tUber die Kompetenz, ihre Berufsausbildung und
berufliche Tatigkeit unter Beachtung wesentlicher Rechtsvorschriften zu analysieren und
sich mit den unterschiedlichen Rollen auseinander zu setzen, die daraus resultierenden
Erwartungshaltungen zu beurteilen sowie eine eigenstandige Position zu entwickeln.

Die Schulerinnen und Schiler charakterisieren das Konzept der dualen Berufsausbildung (Lern-
orte, Beteiligte). Anhand des Ausbildungsvertrages und der gesetzlichen Bestimmungen arbeiten
sie die rechtlichen Voraussetzungen zur Begrindung von Ausbildungsverhéltnissen sowie die
Inhalte des Ausbildungsvertrages heraus. Sie leiten hieraus Aufgaben, Rechte und Pflichten der
an der Berufsausbildung beteiligten Personen ab. In diesem Zusammenhang untersuchen sie
Konfliktsituationen in der Ausbildung und entwickeln Losungsmdglichkeiten. Sie erlautern die
Moglichkeiten der Beendigung von Ausbildungsverhéltnissen und den besonderen Kiindigungs-
schutz von Auszubildenden.

Sie analysieren ihren betrieblichen Arbeitsplatz und entwickeln Gestaltungsvorschlage unter Be-
achtung von Schutzbestimmungen (Arbeits-, Gesundheits-, Umwelt- und Jugendarbeitsschutz).
Sie beurteilen die Auswirkungen der Schutzbestimmungen fur die Mitarbeiter und die Unterneh-
men.

Die Schilerinnen und Schiler prifen die Voraussetzungen fur die Errichtung eines Betriebsrates
und einer Jugend- und Auszubildendenvertretung im Unternehmen. Sie beschreiben mithilfe des
Betriebsverfassungsgesetzes die Mitbestimmung bei betrieblichen Entscheidungen und wenden
entsprechende Regelungen an. Vor diesem Hintergrund begriinden sie die Notwendigkeit von
Betriebsversammlungen. Die Schilerinnen und Schuler Gberprifen ihre Méglichkeiten der Ein-
flussnahme durch eine Jugend- und Auszubildendenvertretung im Unternehmen.

Die Schulerinnen und Schuler setzen sich mit der Bedeutung von Tarifvertrdgen auseinander
und beurteilen die Rolle der Sozialpartner auch vor dem Hintergrund der Tarifautonomie. In die-
sem Zusammenhang skizzieren sie den Ablauf von Tarifverhandlungen und erlautern die Bedin-
gungen fur den Abschluss von Tarifvertragen. Sie unterscheiden Tarifvertrage (Entgelt-, Mantel-
tarifvertrag). Sie beschreiben die Inhalte einer Betriebsvereinbarung (Betriebsverfassungsgesetz)
sowie die Interessen der Vertragspartner. Sie vergleichen Tarifvertrag und Betriebsvereinbarung
vor dem Hintergrund der Unabdingbarkeit.

Sie beschreiben das System der gesetzlichen Sozialversicherung (Versicherungspflicht, Trager).
Sie erlautern die wesentlichen Leistungen des jeweiligen Versicherungszweiges. Sie analysieren
Probleme des Systems der sozialen Sicherung (Demographischer Wandel) und begrinden die
Notwendigkeit einer zusatzlichen Vorsorge. Hierzu zeigen sie Lésungsmoglichkeiten am Beispiel
der Altersvorsorge auf (Dreischichtenmodell).
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Kompetenzbereich Il:  Wirtschaftliches Handeln in der Sozialen Marktwirtschaft
analysieren
Zeitrichtwert: 40 Stunden

Die Schilerinnen und Schuler verfugen Uber die Kompetenz, gesamtwirtschaftliche
Kreislaufzusammenhénge zu interpretieren, darauf aufbauend die am Leitbild einer Sozi-
alen Marktwirtschaft orientierte Wirtschaftsordnung der Bundesrepublik Deutschland zu
bewerten und marktformenabhangige Preisbildungsprozesse darzustellen.

Die Schulerinnen und Schiiler stellen die wechselseitigen Beziehungen der Wirtschaftssubjekte
mit Hilfe des Modells des Wirtschaftskreislaufs grafisch dar (Sektoren: Unternehmen, Haushalte,
Staat, Ausland, Vermogensanderung) und analysieren die Auswirkungen von Veranderungen
gesamtwirtschaftlicher GréRen auf ihr Unternehmen.

Sie charakterisieren das Bruttoinlandsprodukt als ein wichtiges Mal3 fur die wirtschaftliche
Leistung eines Landes und unterscheiden hierbei zwischen der Entstehungs-, Verwendungs- und
Verteilungsrechnung. Anhand statistischer Daten interpretieren die Schilerinnen und Schiler die
Veranderungen des realen und nominalen Bruttoinlandsproduktes und des Volkseinkommens. In
diesem Zusammenhang fiihren sie Berechnungen durch (Entstehungsrechnung: Anteil der Wirt-
schaftsbereiche am BIP; Verwendungsrechnung: Anteil der produzierten Giter nach Art ihrer
Verwendung; Verteilungsrechnung: Lohnquote, Gewinnquote). Mit Hilfe der Ergebnisse aus der
Entstehungsrechnung beurteilen sie die Bedeutung ihrer Branche fir Wachstum und Be-
schaftigung in Deutschland.

Die Schilerinnen und Schiler untersuchen die Aussagekraft des Bruttoinlandsprodukts als Mal3-
stab fir den Wohlstand eines Landes kritisch und zeigen alternative Wohlstandsindikatoren auf
(Lebensstandard, Einkommensverteilung, Bildungsstand der Bevolkerung, Umweltbelastung).

Die Schilerinnen und Schiler beschreiben den Grundgedanken und die Ordnungsmerkmale
(Rolle des Staates, Eigentumsform, Vertrage, Produktion/Handel, Konsum, Arbeitsmarkt, Berufs-
[Arbeitsplatzwahl) der Sozialen Marktwirtschaft in der Bundesrepublik Deutschland und
untersuchen den Einfluss dieses Ordnungsrahmens auf einzelbetriebliches und privates Han-
deln.

Anhand von Praxisbeispielen unterscheiden sie Formen und Ziele der Kooperation und Kon-
zentration (Kartell, Trust) und beurteilen deren Folgen (Wettbewerb, Arbeithehmer, Verbraucher).
Vor diesem Hintergrund begrtinden sie die Notwendigkeit einer staatlichen Wettbewerbspolitik.

Die Schulerinnen und Schiiler kennzeichnen den Markt als Ort des Zusammentreffens von An-
gebot und Nachfrage. Sie grenzen das Modell des vollkommenen Marktes von unvollkommenen
Markten ab und systematisieren Marktformen nach der Zahl der Marktteilnehmer (Polypol, An-
gebotsoligopol, Angebotsmonopol). Am Beispiel der Boérsenpreisbildung ermitteln die Schile-
rinnen und Schiler tabellarisch und grafisch Gesamtangebot, Gesamtnachfrage und das
Marktgleichgewicht bei einem Polypol auf dem vollkommenen Markt. Ausgehend von einer Un-
gleichgewichtssituation durch Verschiebung der Angebots- bzw. Nachfragekurve erlautern sie
den Anpassungsprozess hin zu einem neuen Marktgleichgewicht.

Die Schilerinnen und Schiler untersuchen die Wirkungsweise von Staatseingriffen mit Hilfe des
Modells des vollkommenen Polypols. Sie unterscheiden marktkonforme und marktkontrare
Staatseingriffe und beurteilen deren Auswirkungen auf die Marktteilnehmer und den Staat.
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Die Schilerinnen und Schiller stellen tabellarisch die Erlos-, Kosten- und Gewinnsituation des
Angebotsmonopolisten bei unterschiedlichen Preisen dar und ermitteln die erlés- bzw. die ge-
winnmaximale Preis-Mengen-Kombination.

Sie Ubertragen die gewonnenen Erkenntnisse in eine Grafik (Erlds, Kosten, Verlustzonen,
Gewinnzone, Gewinnschwelle, Gewinngrenze, Erldsmaximum, Gewinnmaximum).

Im Rahmen der Preisbhildung beim Angebotsoligopol grenzen die Schilerinnen und Schiler
kooperatives und nichtkooperatives Anbieterverhalten voneinander ab (Verdrangungswettbe-
werb, Preisstarrheit, Preisfuhrerschaft, Preisabsprachen). Sie begriinden situationsbezogen,
unter welchen Voraussetzungen solche Verhaltensweisen als erfolgsversprechend einzustufen
sind.
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Kompetenzbereich lll:  Wirtschaftspolitische Einflisse auf den Ausbildungsbetrieb,
das Lebensumfeld und die Volkswirtschaft einschatzen

Zeitrichtwert: 40 Stunden

Die Schulerinnen und Schiler verfigen lUber die Kompetenz, wirtschaftspolitische Zu-
sammenhange aufzuzeigen, die konjunkturelle Lage mittels Indikatoren zu beurteilen und
darauf aufbauend staatliche sowie geldpolitische MalRnahmen und deren Wirkungen auch
vor dem Hintergrund der européaischen Integration und der Globalisierung zu skizzieren.

Die Schilerinnen und Schiiler beschreiben einen idealtypischen Konjunkturverlauf und verglei-
chen diesen mit der realen wirtschaftlichen Entwicklung. Anhand von Indikatoren (Geschéfts-
klimaindex, Auftragseingange, Kapazitatsauslastung, Lagerbestande, Beschéftigung, Preisni-
veau) beschreiben sie die konjunkturellen Phasen. Sie erlautern die Folgen konjunktureller
Schwankungen sowohl fur den Ausbildungsbetrieb als auch fur ihre Lebenssituation. Daraus
leiten sie konjunkturpolitische Mafinhahmen (Besteuerung von Unternehmen und Haushalten,
Subventionen/Transferleistungen, Staatsnachfrage) im Hinblick auf die jeweilige Konjunktur-
phase ab.

Die Schilerinnen und Schuler charakterisieren die wirtschaftspolitischen Ziele des Stabilitatsge-
setzes sowie die qualitativen Ziele ,lebenswerte Umwelt* und ,gerechte Einkommens- und Ver-
mogensverteilung”. Sie prifen die Zielerreichung anhand statistischer Daten. Ausgehend von
wirtschaftspolitischen MaflRnahmen begrinden die Schilerinnen und Schiler mégliche Zielbe-
ziehungen.

Die Schilerinnen und Schiiler untersuchen die aktuelle Lage auf dem Arbeitsmarkt in Deutsch-
land. Sie berechnen die Arbeitslosenquote und unterscheiden zwischen offener und verdeckter
Arbeitslosigkeit. Sie beschreiben Ursachen der Arbeitslosigkeit (saisonale, friktionelle, konjunk-
turelle, strukturelle Arbeitslosigkeit). Unter Berlicksichtigung der aktuellen arbeitsmarktpoliti-
schen Situation diskutieren sie Chancen und Probleme beschéaftigungspolitischer Malinahmen.

Die Schulerinnen und Schiler erlautern die Vorgehensweise zur Ermittlung des Verbraucher-
preisindex (Warenkorb, Wagungsschema). Sie beschreiben den Zusammenhang zwischen
Kaufkraft und Preisniveau. Sie analysieren die Auswirkungen einer Inflation auf Lohne/Gehalter,
Ersparnisse, Schulden und Sachwerte.

Die Schilerinnen und Schuler skizzieren den organisatorischen Aufbau und die Aufgaben des
Europaischen Systems der Zentralbanken. Sie erlautern die Bedeutung der Unabhangigkeit
einer Zentralbank fir den Erhalt der Preisniveaustabilitit. Am Beispiel der Veranderung des
Hauptrefinanzierungssatzes prifen sie die Wirkungsweise geldpolitischer MaRhahmen der EZB
im Hinblick auf ihre jeweilige Zielsetzung.

Die Schulerinnen und Schuler beschreiben die Folgen der européischen Integration (Binnen-
markt) und der Globalisierung (Ursachen und Auswirkungen internationaler Arbeitsteilung) auf
private, unternehmerische und wirtschaftspolitische Entscheidungen.

LS-FB 4 16.07.18/gi BS_Kfm-im-E-Commerce_17_3986.doc



Kaufmann im E-Commerce/Kauffrau im E-Commerce

Angabe des Ausbildungsjahres;
40, 60 oder 80 Stunden

Teil VII  Lesehinweise
fortlaufende Kernkompetenz der Gibergeordneten beruflichen
Nummer Handlung ist niveauangemessen beschrieben
— -
V /
Lernfeld 2: Sortimente im Online- 1. Ausbildungsjahr

Vertrieb gestalten und die Zeitrichtwert: 80 Stunden

Beschaffung unterstitzen

Die Schulerinnen und Schuler verfigen Uber die Kompetenz, Onli-
ne-Sortimente anzupassen, Waren und Dienstleistungen einzustel-
len und Daten fir die Beschaffung bereitzustellen.

Die Schilerinnen und Schiler analysieren das vorhandene Sortiment

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

(Sortimentsbreite und -tiefe) hinsichtlich der aktuellen Nachfrage im On-
line-Vertriebskanal, der Konkurrenz-angebote und voraussichtlicher Ent-
wicklungen. Dabei identifizieren sie Ver&nderungsbedarfe auch unter

Berlicksichtigung der Marktstrategien (Marktfeld-, Marktparzellierungs-<J

strategie) des Unternehmens.

verbindliche Min-
destinhalte sind
kursiv markiert

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

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

Die Schilerinnen und Schuler formulieren Anforderungskriterien flir eine
verkaufsfordernde, kundenorientierte sowie retourenminimierende Pro-
duktpréasentation. Sie achten auf Barrierefreiheit.

Sie identifizieren und beschaffen relevante Produktdaten sowie audiovi
suelle Medien. Fir die Einstellung in den Online-Vertriebskanal bereiten

offene Formulierun-
gen ermdglichen
den Einbezug orga-
nisatorischer und
technologischer
Veranderungen

sie Produkttitel, Produktdetails und die audiovisuelle Darstellung der

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

Fremdsprache ist
bertcksichtigt

Sie entwickeln Verbesserungsvorschlage fir die Online-Prasentation
(Auszeichnungssprache, Gestaltungsanweisungen).

Bei der Produktprasentation halten sie Gestaltungsgrundsatze, ver-<J
kaufspsychologische Grundséatze (Preiswahrnehmung, Verknappung),
rechtliche Regelungen sowie Richtlinien zur Unternehmensidentitat ein.

informationstechni-
sche Kompetenzen
sind bertcksichtigt

Die Schilerinnen und Schiler unterbreiten Vorschlage zur Preisgestal-
tung (konkurrenzorientierte und dynamische Preisfestlegung). Sie be-
ricksichtigen dabei die Umsatzsteuer (Umsatzsteuerséatze, Netto- und
Bruttopreis) und halten die rechtlichen Regelungen zur Preisangabe ein.
Die Schulerinnen und Schiler stellen die Produkte mit Hilfe von elektro-
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nischen Vorlagen ein und aktualisieren bei Bedarf Stammdaten und
Preise (Warenwirtschaftssystem). Zum Datenaustausch mit dem Online-
Vertriebssystem nutzen sie passende Softwareschnittstellen.

Fur die Sicherstellung der Verfugbarkeit (Nachlieferungen, Nichtlieferun-
gen) der Produkte im Online-Vertriebskanal kommunizieren sie mit dem
Bereich Beschaffung und initieren Beschaffungsvorgange. Dazu ermit-
teln sie den Bedarf und die optimale Bestellmenge unter Berlcksichti-
gung von Lager- und Bestellkosten. Sie setzen sich mit den Chancen
und Risiken bei der Disposition aus dem eigenen und dem Lager des
Lieferanten auseinander. In Abstimmung mit den am Beschaffungspro-
zess Beteiligten aktualisieren sie die Produktangaben (Verflgbarkeit,
Lieferzeit) im Online-Vertriebskanal.

Die Schilerinnen und Schiler kontrollieren die Auffindbarkeit der Pro-
dukte im Online-Vertriebskanal und fiilhren Anpassungen durch. Sie
Uberprufen die Produktprasentation und leiten Optimierungsmafnahmen
ein.

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

J offene Formulierun-

gen ermdglichen
unterschiedliche
methodische Vorge-
hensweisen unter
Berucksichtigung
der Sachausstattung
der Schulen

Gesamttext gibt
Hinweise zur Gestal-
tung ganzheitlicher
Lernsituationen tber
die Handlungspha-
sen hinweg

Sie bewerten die=Kemnmunikation mit_anderen Bereichen, identifizieren

Schwachstellen und erarbeiten auch im Team Vorschlage zur Pro-
zessoptimierung.

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

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

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

Kompetenz sind
beriicksichtigt

J Komplexitat und

Wechselwirkungen
von Handlungen sind
beriicksichtigt
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