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Verordnung
uber die Berufsausbildung
zum Kaufmann im E-Commerce
und zur Kauffrau im E-Commerce
(E-Commerce-Kaufleute-Ausbildungsverordnung -
EComKflAusbV)

Vom 13. Dezember 2017
(abgedruckt im Bundesgesetzblatt Teil | S. 3926 vom 18. Dezember 2017)

Aufgrund des §4 Absatz 1 des Berufsbildungsgesetzes, der zuletzt durch Artikel 436 Num-
mer 1 der Verordnung vom 31. August 2015 (BGBI.| S. 1474) geéndert worden ist, verordnet
das Bundesministerium fur Wirtschaft und Energie im Einvernehmen mit dem Bundesminis-
terium fUr Bildung und Forschung:

Abschnitt 1
Gegenstand, Dauer und Gliederung der Berufsausbildung

§1

Staatliche Anerkennung des Ausbildungsberufes

Der Ausbildungsberuf des Kaufmanns im E-Commerce und der Kauffrau im E-Commerce
wird nach §4 Absatz 1 des Berufsbildungsgesetzes staatlich anerkannt.

§2

Dauer der Berufsausbildung

Die Berufsausbildung dauert drei Jahre.

§3

Gegenstand der Berufsausbildung und Ausbildungsrahmenplan

(1) Gegenstand der Berufsausbildung sind mindestens die im Ausbildungsrahmenplan (An-
lage) genannten Fertigkeiten, Kenntnisse und Féhigkeiten. Von der Organisation der Berufs-
ausbildung, wie sie im Ausbildungsrahmenplan vorgegeben ist, darf abgewichen werden,
wenn und soweit betriebspraktische Besonderheiten oder Griinde, die in der Person des
oder der Auszubildenden liegen, die Abweichung erfordern.

(2) Die im Ausbildungsrahmenplan genannten Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
sollen so vermittelt werden, dass die Auszubildenden die berufliche Handlungsfahigkeit
nach §1 Absatz 3 des Berufsbildungsgesetzes erlangen. Die berufliche Handlungsféahigkeit
schlieBt insbesondere selbststéndiges Planen, Durchflihren und Kontrollieren ein.



§4
Struktur der Berufsausbildung, Ausbildungsberufsbild

(1) Die Berufsausbildung gliedert sich in:

1.

berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten sowie

2. integrativ zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten.

Die Fertigkeiten, Kenntnisse und Féhigkeiten werden in Berufsbildpositionen als Teil des
Ausbildungsberufsbildes geblindelt.

(2) Die Berufsbildpositionen der berufsprofilgebenden Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahig-
keiten sind:

1.

. Waren- oder Dienstleistungssortiment mitgestalten und online bewirtschaften,
. Beschaffung unterstitzen,
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Online-Vertriebskanal auswéahlen und einsetzen,

Vertragsanbahnung im Online-Vertrieb gestalten,
Vertrage aus dem Online-Vertrieb abwickeln,
Kundenkommunikation gestalten,
Online-Marketing entwickeln und umsetzen und
kaufméannische Steuerung und Kontrolle nutzen.

(3) Die Berufsbildpositionen der integrativ zu vermittelnden Fertigkeiten, Kenntnisse und Fa-
higkeiten sind:

1.
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Berufsbildung sowie arbeits- und sozialrechtliche Vorschriften,
Aufbau und Organisation des Ausbildungsbetriebes,
Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit,
Umweltschutz,

Bedeutung und Struktur des E-Commerce,

Kommunikation und Kooperation und

projektorientierte Arbeitsweisen im E-Commerce.

§5
Ausbildungsplan

Die Ausbildenden haben spétestens zu Beginn der Ausbildung auf der Grundlage des Aus-
bildungsrahmenplans fir jeden Auszubildenden und fir jede Auszubildende einen Ausbil-
dungsplan zu erstellen.



Abschnitt 2
Abschlussprifung

§6

Ziel, Aufteilung in zwei Teile und Zeitpunkt

(1) Durch die Abschlussprifung ist festzustellen, ob der Prifling die berufliche Handlungs-
fahigkeit erworben hat.

(2) Die Abschlusspriifung besteht aus den Teilen 1 und 2.

(3) Teil 1 soll in der Mitte des zweiten Ausbildungsjahres durchgefiihrt werden, Teil 2 am
Ende der Berufsausbildung.

§7
Inhalt von Teil 1
Teil 1 der Abschlusspriufung erstreckt sich auf

1. die im Ausbildungsrahmenplan fiir die ersten 15 Ausbildungsmonate genannten Fertig-
keiten, Kenntnisse und Fahigkeiten sowie

2. den im Berufsschulunterricht zu vermittelnden Lehrstoff, soweit er den im Ausbildungs-
rahmenplan genannten Fertigkeiten, Kenntnissen und Fahigkeiten entspricht.

§8
Prufungsbereich von Teil 1

(1) Teil 1 der Abschlussprifung findet im Prifungsbereich Sortimentsbewirtschaftung und
Vertragsanbahnung statt.

(2) Im Prifungsbereich Sortimentsbewirtschaftung und Vertragsanbahnung soll der Prifling
nachweisen, dass er in der Lage ist,

1. das Waren- oder Dienstleistungssortiment im Online-Vertrieb kunden- und serviceorien-
tiert mitzugestalten und zu bewirtschaften,

2. die Beschaffung von Waren oder Dienstleistungen fir den Online-Vertrieb zu unter-
stitzen,

3. Vertragsanbahnungen im Online-Vertrieb zu gestalten und Vertragsabschlisse herbei-
zuftihren und

4. rechtliche Regelungen bei der Sortimentsbewirtschaftung und der Vertragsanbahnung
einzuhalten.

(3) Die Prifungsaufgaben sollen praxisbezogen sein. Der Prifling soll die Aufgaben schrift-
lich bearbeiten.

(4) Die Prufungszeit betragt 90 Minuten.



§9
Inhalt von Teil 2
(1) Teil 2 der Abschlussprifung erstreckt sich auf

1. die im Ausbildungsrahmenplan genannten Fertigkeiten, Kenntnisse und Fé&higkeiten
sowie

2. den im Berufsschulunterricht zu vermittelnden Lehrstoff, soweit er den im Ausbildungs-
rahmenplan genannten Fertigkeiten, Kenntnissen und Fahigkeiten entspricht.

(2) In Teil 2 der Abschlussprifung sollen Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten, die be-
reits Gegenstand von Teil 1 der Abschlussprifung waren, nur insoweit einbezogen werden,
als es fur die Feststellung der beruflichen Handlungsféhigkeit erforderlich ist.

§10
Priifungsbereiche von Teil 2

Teil 2 der Abschlussprifung findet in den folgenden Prifungsbereichen statt:
1. Geschéftsprozesse im E-Commerce,
2. Kundenkommunikation im E-Commerce,
3. Fachgesprach zu einem projektbezogenen Prozess im E-Commerce sowie
4. Wirtschafts- und Sozialkunde.

§11

Priifungsbereich Geschaftsprozesse im E-Commerce
(1) Im Priafungsbereich Geschaftsprozesse im E-Commerce soll der Prifling nachweisen,
dass er in der Lage ist,
1. komplexe Arbeitsauftrage handlungsorientiert zu bearbeiten,

2. fachliche und wirtschaftliche Zusammenhange zu analysieren, Lésungen fur Aufgaben-
stellungen zu entwickeln und dabei Instrumente der kaufménnischen Steuerung und
Kontrolle zu nutzen,

3. wirtschaftliche und technische Entwicklungen im Hinblick auf ihre Relevanz fir den
E-Commerce einzuschéatzen,

4. englischsprachige Informationen und Fachbegriffe situationsbezogen zu nutzen und
5. rechtliche Regelungen bei den Geschéftsprozessen im E-Commerce einzuhalten.

(2) Fur den Nachweis nach Absatz 1 sind folgende Gebiete zugrunde zu legen:
1. Einsatz eines Online-Vertriebskanals und Optimierung der Nutzung,
2. zielgruppenorientiertes und produktbezogenes Online-Marketing sowie

3. sortiments-, nutzungs- und kundenbezogene und ergebnisorientierte Analyse und
Steuerung der Prozesse im E-Commerce.



(3) Die Prifungsaufgaben sollen praxisbezogen sein. Der Prifling soll die Aufgaben schrift-
lich bearbeiten.

(4) Die Prufungszeit betragt 120 Minuten.

§12
Prifungsbereich Kundenkommunikation im E-Commerce
(1) Im Prifungsbereich Kundenkommunikation im E-Commerce soll der Prifling nach-
weisen, dass er in der Lage ist,
1. Kundenanliegen |6ésungsorientiert zu bearbeiten,
. bei der Vertragserfillung entstehende Stérungen zu bearbeiten,
. Ruckabwicklungsprozesse zu organisieren,
. Kommunikationskanale auszuwahlen und zu steuern,
. Schnittstellen von Kommunikationskanalen zu berlcksichtigen,
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. Kommunikation mit Kunden und Kundinnen zielgruppenorientiert und situationsgerecht
zu gestalten, auszuwerten und zu optimieren und

7. rechtliche Regelungen bei der Kundenkommunikation im E-Commerce einzuhalten.

(2) Die Prufungsaufgaben sollen praxisbezogen sein. Der Prifling soll die Aufgaben schrift-
lich bearbeiten.

(3) Die Prufungszeit betragt 60 Minuten.

§13
Priufungsbereich Fachgesprach zu einem
projektbezogenen Prozess im E-Commerce
(1) Im Prufungsbereich Fachgespréach zu einem projektbezogenen Prozess im E-Commerce
soll der Prifling nachweisen, dass er in der Lage ist,
1. berufstypische Aufgabenstellungen zu erfassen,

. Probleme und Vorgehensweisen zu erdrtern,
. Lésungswege zu entwickeln,
kunden- und serviceorientiert zu handeln,

praxisbezogene Aufgaben unter Berlicksichtigung wirtschaftlicher, 6kologischer und
rechtlicher Zusammenhénge zu planen, durchzuflhren und auszuwerten,
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projektorientierte Arbeitsweisen im E-Commerce anzuwenden und
Kommunikations- und Kooperationsbedingungen zu berlcksichtigen.
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(2) Fur den Nachweis nach Absatz 1 ist eines der folgenden Gebiete zugrunde zu legen:
1. Auswahlen und Einsetzen eines Online-Vertriebskanals,
2. Optimieren von Nutzungsprozessen im E-Commerce,
3. Entwickeln und Umsetzen von Online-Marketing oder
4. Nutzen der kaufméannischen Steuerung und Kontrolle.



Das Gebiet wird von dem oder der Ausbildenden festgelegt.
(3) Mit dem Prufling wird ein fallbezogenes Fachgesprach geflhrt.

(4) Zur Vorbereitung auf das fallbezogene Fachgesprach hat der Prifling zu dem nach Ab-
satz 2 festgelegten Gebiet eigenstindig im Ausbildungsbetrieb eine praxisbezogene Auf-
gabe durchzufihren. Die eigenstandige Durchflihrung ist von dem oder der Ausbildenden zu
bestétigen.

(5) Zu der praxisbezogenen Aufgabe hat der Prifling einen Report zu erstellen. In dem Re-
port hat er die Aufgabenstellung, die Zielsetzung, die Planung, das Vorgehen und das Ergeb-
nis der praxisbezogenen Aufgabe zu beschreiben und den Prozess zu reflektieren, der zu
dem Ergebnis gefuhrt hat. Der Report darf hdchstens drei Seiten umfassen.

(6) Den Report soll der Prifling mit einer Anlage erganzen. Die Anlage besteht aus Visualisie-
rungen zu der praxisbezogenen Aufgabe. Sie darf héchstens funf Seiten umfassen.

(7) Der Report und die Anlage sowie die Bestatigung Uber die eigenstandige Durchflihrung
nach Absatz 4 Satz 2 missen der zustdndigen Stelle spatestens am ersten Tag von Teil 2
der Abschlussprufung vorliegen.

(8) Das fallbezogene Fachgesprach wird mit einer Darstellung der praxisbezogenen Aufgabe
und des Lésungswegs durch den Prifling eingeleitet. Ausgehend von der praxisbezogenen
Aufgabe und dem dazu erstellten Report entwickelt der Priifungsausschuss fir das nach Ab-
satz 2 Satz 2 festgelegte Gebiet das fallbezogene Fachgesprach so, dass die in Absatz 1 ge-
nannten Anforderungen nachgewiesen werden kénnen.

(9) Das fallbezogene Fachgesprach dauert héchstens 20 Minuten.

(10) Bewertet wird nur die Leistung, die der Prifling im fallbezogenen Fachgesprach er-
bringt. Nicht bewertet werden die Durchflihrung der praxisbezogenen Aufgabe, der Report
und die Anlage.

§14
Priifungsbereich Wirtschafts- und Sozialkunde

(1) Im Prifungsbereich Wirtschafts- und Sozialkunde soll der Priifling nachweisen, dass er in
der Lage ist, allgemeine wirtschaftliche und gesellschaftliche Zusammenhange der Berufs-
und Arbeitswelt darzustellen und zu beurteilen.

(2) Die Prufungsaufgaben sollen praxisbezogen sein. Der Prifling soll die Aufgaben schrift-
lich bearbeiten.

(3) Die Prufungszeit betragt 60 Minuten.



§15

Gewichtung der Priifungsbereiche und Anforderungen
fur das Bestehen der Abschlusspriifung

(1) Die Bewertungen der einzelnen Prifungsbereiche sind wie folgt zu gewichten:
1. Sortimentsbewirtschaftung und Vertragsanbahnung mit 25 Prozent,
2. Geschéftsprozesse im E-Commerce mit 30 Prozent,
3. Kundenkommunikation im E-Commerce mit 15 Prozent,
4. Fachgesprach zu einem projektbezogenen Prozess im E-Commerce mit 20 Prozent
sowie
5. Wirtschafts- und Sozialkunde mit 10 Prozent.

(2) Die Abschlussprifung ist bestanden, wenn die Prifungsleistungen wie folgt bewertet
worden sind:

1. im Gesamtergebnis von Teil 1 und Teil 2 mit mindestens ,ausreichend®,

2. im Ergebnis von Teil 2 mit mindestens ,ausreichend®,

3. in mindestens drei Prifungsbereichen von Teil 2 mit mindestens ,,ausreichend” und
4. in keinem Prufungsbereich von Teil 2 mit ,,ungentigend”.

(8) Auf Antrag des Priflings ist die Prifung in einem der Prifungsbereiche ,,Geschéaftspro-
zesse im E-Commerce”, ,Kundenkommunikation im E-Commerce” oder ,Wirtschafts- und
Sozialkunde“ durch eine mindliche Prifung von etwa 15 Minuten zu ergénzen, wenn

1. der Prifungsbereich schlechter als mit ,,ausreichend” bewertet worden ist und

2. die mundliche Erganzungsprifung fir das Bestehen der Abschlussprifung den Aus-
schlag geben kann.

Bei der Ermittlung des Ergebnisses flr diesen Prifungsbereich sind das bisherige Ergebnis
und das Ergebnis der mindlichen Erganzungsprifung im Verhéltnis 2 : 1 zu gewichten.

Abschnitt 3
Schlussvorschrift

§16
Inkrafttreten

Diese Verordnung tritt am 1. August 2018 in Kraft.

Berlin, den 13. Dezember 2017

Die Bundesministerin
fur Wirtschaft und Energie
In Vertretung

Rainer Baake

10



Anlage

(zu §3 Absatz 1)

Abschnitt A: berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Ausbildungsrahmenplan
fur die Berufsausbildung

zum Kaufmann im E-Commerce/zur Kauffrau im E-Commerce

Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungs-
berufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochenim

1. bis 15.
Monat

16. bis 36.
Monat

2

3

Online-Vertriebskanal
auswahlen und einsetzen
(§4 Absatz 2 Nummer 1)

a) Online-Vertriebskanéle nach Leistungsumfang,
Leistungsfahigkeit, Einsatzbereichen und Wirt-
schaftlichkeit unterscheiden und auswéahlen

b) Nutzerverhalten auswerten und Verbesserungs-
vorschlége fiir den Online-Vertrieb ableiten

c) Prozessablaufe analysieren und Konzept fir
anwenderfreundliche Benutzeroberflache
weiterentwickeln

d) rechtliche Regelungen und betriebliche
Vorgaben, insbesondere zu Informations-
pflichten, Wettbewerbsrecht, Markenschutz,
Urheberrecht und Datenschutz, beim Einsatz
des Online-Vertriebskanals einhalten

e) technische und organisatorische Vorausset-
zungen und Rahmenbedingungen fiir den
Einsatz neuer Online-Vertriebskanale im
Zusammenhang mit unterschiedlichen
Geschéftsmodellen einschatzen und
MaBnahmen ableiten

f) bei der Weiterentwicklung und Optimierung der
Systeme des Online-Vertriebs mit internen und
externen Dienstleistern kooperieren, Dienstleis-
tungsumfang definieren und Leistungserbrin-
gung kontrollieren

16

Waren- oder Dienstleis-
tungssortiment mitge-
stalten und online bewirt-
schaften

(§4 Absatz 2 Nummer 2)

a) Produktdaten zu Waren oder Dienstleistungen
beschaffen, ergdnzen und aufbereiten

b) Produkte kategorisieren, einstellen und
verkaufsférdernd prasentieren

c) rechtliche Regelungen, insbesondere zu Infor-
mationspflichten, Wettbewerbsrecht, Marken-
schutz, Urheberrecht und Datenschutz, bei der
Gestaltung des Sortiments einhalten

d) Serviceleistungen und Zusatzangebote im
Online- Vertriebssystem hinterlegen und Ange-
botsregeln festlegen

e) Bezahlsysteme auswéhlen und einsetzen

16
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Lfd.

Nr.

Teil des
Ausbildungs-
berufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochenim

1. bis 15.
Monat

16. bis 36.
Monat

3

f) Potenziale anderer Vertriebskanale beurteilen
und Md&glichkeiten der Nutzung prifen

g) Testmethoden zur laufenden Optimierung des

Nutzungsprozesses einsetzen und Ergebnisse
auswerten

h) qualitatssichernde MaBnahmen anwenden
i) bei Preiskalkulationen mitwirken

j) Vorschlage fir die kunden- und ertragsorien-
tierte Weiterentwicklung des Sortiments erar-
beiten

Beschaffung unterstiitzen
(§ 4 Absatz 2 Nummer 3)

a) Nachfrage nach Waren oder Dienstleistungen
im Online-Vertriebskanal ermitteln und Schluss-
folgerungen fir Beschaffung ableiten

b) fUr den Online-Vertrieb relevante Produktdaten
festlegen und deren Bereitstellung sicherstellen

c) Waren- oder Datenfluss als Handler oder
Vermittler sicherstellen, Bestandsflihrung unter-
stlitzen, Schwachstellen analysieren und
Prozesse optimieren

d) Absatzzahlen fur die Beschaffung aufbereiten

10

Vertragsanbahnung im
Online-Vertrieb gestalten
(§4 Absatz 2 Nummer 4)

a) Ubersicht der ausgewéhlten Waren oder

Dienstleistungen dem Kunden oder der Kundin
bereitstellen

b) Kundendaten- und Zahlungsdatenerfassung
benutzerfreundlich gestalten

¢) Kundendaten und Zahlungsdaten erheben und
im System verarbeiten

d) MaBnahmen zur Verhinderung von Zahlungs-
ausfallen einsetzen

e) Bezahlverfahren kundenbezogen bereitstellen

f) Wege der Ubermittlung und Bereitstellung von
Waren oder Dienstleistungen auswéhlen und
dem Kunden oder der Kundin anbieten

g) rechtliche Regelungen, insbesondere zum
Datenschutz, zu allgemeinen Geschéaftsbedin-
gungen und zum Fernabsatz, einhalten

h) Vertragsangebot des Kunden oder der Kundin

erfassen und Bedingungen der Vertragserfiil-
lung priifen

i) Auftragsdaten fiir den Kunden oder die Kundin
verstandlich darstellen und fiir nachfolgende
Prozesse bereitstellen

17
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Lfd.

Nr.

Teil des
Ausbildungs-
berufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochenim

1. bis 15.
Monat

16. bis 36.
Monat

2

3

Vertrage aus dem Online-
Vertrieb abwickeln
(§4 Absatz 2 Nummer 5)

a) sicherstellen, dass der Kunde oder die Kundin
Uber das Zustandekommen des Vertrags infor-
miert wird

b) bei Stérungen der Datentibermittlung flr die
Vertragserfillung MaBnahmen ergreifen

c) bei der Vertragserfillung entstehende
Stérungen bearbeiten und dabei die rechtlichen
und betrieblichen Vorgaben einhalten

d) waren- oder dienstleistungsbezogene Riickab-
wicklungsprozesse organisieren

Kundenkommunikation
gestalten
(§ 4 Absatz 2 Nummer 6)

a) Kommunikationskanéle auswahlen, einsetzen
und die Auswahl auf Grundlage des Kundenver-
haltens anpassen

b) Kundenanliegen aufnehmen und bearbeiten

c) rechtliche Regelungen, insbesondere zum
Datenschutz, bei der Kundenkommunikation
und bei deren Auswertung einhalten

d) Schnittstellen von Kommunikationskanalen
beriicksichtigen

e) Kommunikation zielgruppenorientiert, verkaufs-
férdernd und situationsgerecht gestalten, unter
Beriicksichtigung betrieblicher Vorgaben
auswerten und diese Auswertung bei der
Gestaltung und Optimierung des Sortiments
berlcksichtigen

13

Online-Marketing
entwickeln und
umsetzen

(§4 Absatz 2 Nummer 7)

a) zielgruppen- und produktgruppengerechte
Online- MarketingmaBnahmen entwickeln und
dabei insbesondere Neukundengewinnung,
Bestandskundenbindung und Kundenreaktivie-
rung beriicksichtigen

b) Nutzungs- und Kundendaten zum Zweck der
zielgerichteten Werbeansprache tber Online-
Werbekanale erheben und verarbeiten sowie
Handlungsvorschlage entwickeln

c) Inhalt fur verschiedene Online-Werbekanale
und -formate auswahlen und bereitstellen
sowie Umsetzungsvarianten testen und
auswerten

d) Instrumente des Online-Marketings einsetzen,
die Erstellung und Ausspielung von Werbung
organisieren sowie die Platzierung der Online-
Werbung prifen

e) die Ausgestaltung der Kontaktstrecke von der
Werbung bis zum Kauf (Customer Journey) im

Online-Vertriebskanal planen und optimieren

18
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Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungs-
berufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochenim

1. bis 15. 16. bis 36.
Monat Monat

3

f) den Werbeerfolg unter Kosten-Nutzen-
Aspekten messen und MaBnahmen ableiten

g) rechtliche Regelungen des Online-Marketings
einhalten, insbesondere zu Informations-
pflichten, Wettbewerbsrecht, Markenschutz,
Urheberrecht und Datenschutz

h) MarketingmaBnahmen von Wettbewerbern
beobachten und auswerten sowie Verbesse-
rungsvorschlage fiir den Betrieb ableiten

Kaufmannische
Steuerung und
Kontrolle nutzen

(§4 Absatz 2 Nummer 8)

a) Ergebnisse der Kosten-und-Leistungsrechnung
analysieren und Schlussfolgerungen ableiten

b) Informationen des externen Rechnungswesens
fur Steuerungs- und Kontrollprozesse nutzen

c) betriebliche, insbesondere nutzungs- und sorti-
mentsbezogene Kennzahlen zum Online-
Vertrieb ermitteln und bewerten sowie Schluss-
folgerungen ableiten

d) Statistiken erstellen und auswerten

e) Kundenwertanalysen durchfiihren und Schluss-
folgerungen ableiten

f) betriebliche Prozesse, insbesondere bei
Online- Vertriebs- und Kommunikationskanélen
sowie bei der Vertragsabwicklung, analysieren,
Schlussfolgerungen ableiten, MaBnahmen
vorschlagen und an deren Umsetzung
mitwirken

g) Kennzahlen der waren- oder dienstleistungsbe-
zogenen Reklamationen, Widerrufe, Ricktritte,
Retouren oder Stornierungen sowie daraus
folgende Ruckabwicklungen analysieren und
Schlussfolgerungen ableiten

16
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Abschnitt B: integrativ zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungs-
berufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochenim

1. bis 15.
Monat

16. bis 36.
Monat

2

3

Berufsbildung sowie
arbeits- und sozialrecht-
liche Vorschriften

(§4 Absatz 3 Nummer 1)

a) wesentliche Inhalte und Bestandteile des
Ausbildungsvertrages darstellen, Rechte und
Pflichten aus dem Ausbildungsvertrag fest-
stellen und Aufgaben der Beteiligten im dualen
System beschreiben

b) den betrieblichen Ausbildungsplan mit der
Ausbildungsordnung vergleichen

c) arbeits-, sozial- und mitbestimmungsrechtliche
Vorschriften sowie flir den Arbeitsbereich
geltende Tarif- und Arbeitszeitregelungen
beachten

d) Positionen der eigenen Entgeltabrechnung
erklaren

€) Chancen und Anforderungen des lebensbeglei-
tenden Lernens fur die berufliche und persén-
liche Entwicklung begriinden und die eigenen
Kompetenzen weiterentwickeln

f) Lern- und Arbeitstechniken sowie Methoden
des selbstgesteuerten Lernens anwenden und
beruflich relevante Informationsquellen nutzen

g) berufliche Aufstiegs- und Weiterentwicklungs-
mdglichkeiten darstellen

Aufbau und Organisation
des Ausbildungsbetriebes
(§4 Absatz 3 Nummer 2)

a) die Rechtsform und den organisatorischen
Aufbau des Ausbildungsbetriebes mit seinen
Aufgaben und Zusténdigkeiten sowie die
Zusammenhénge zwischen den Geschéftspro-
zessen erldutern

b) Beziehungen des Ausbildungsbetriebes und
seiner Beschéftigten zu Wirtschaftsorganisa-
tionen, Berufsvertretungen und Gewerk-
schaften nennen

c) Grundlagen, Aufgaben und Arbeitsweise der
betriebsverfassungsrechtlichen Organe des
Ausbildungsbetriebes beschreiben

Sicherheit und Gesund-
heitsschutz bei der Arbeit
(§ 4 Absatz 3 Nummer 3)

a) Gefahrdung von Sicherheit und Gesundheit am
Arbeitsplatz feststellen und MaBnahmen zur
Vermeidung der Gefahrdung ergreifen

b) berufsbezogene Arbeitsschutz- und Unfallver-
hitungsvorschriften anwenden

c) Verhaltensweisen bei Unféllen beschreiben
sowie erste MaBnahmen einleiten

d) Vorschriften des vorbeugenden Brandschutzes
anwenden sowie Verhaltensweisen bei
Branden beschreiben und MaBnahmen zur
Brandbek&mpfung ergreifen

wéhrend
der gesamten
Ausbildung
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Nr.

Lfd.

Teil des
Ausbildungs-
berufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochenim

1. bis 15.
Monat

16. bis 36.
Monat

2

3

Umweltschutz
(§ 4 Absatz 3 Nummer 4)

Zur Vermeidung betriebsbedingter Umweltbelas-

tungen im beruflichen Einwirkungsbereich

beitragen, insbesondere

a) mogliche Umweltbelastungen durch den
Ausbildungsbetrieb und seinen Beitrag zum
Umweltschutz an Beispielen erkl&ren

b) flr den Ausbildungsbetrieb geltende Rege-
lungen des Umweltschutzes anwenden

c) Moglichkeiten der wirtschaftlichen und umwelt-
schonenden Energie- und Materialverwendung
nutzen

d) Abfalle vermeiden sowie Stoffe und Materialien
einer umweltschonenden Entsorgung zuftihren

Bedeutung und Struktur
des E-Commerce
(§4 Absatz 3 Nummer 5)

a) die Funktion des E-Commerce fir die Gesamt-
wirtschaft und fiir die Gesellschaft erlautern

b) Einflisse der digitalen Infrastruktur, des
Geschaftsmodells, der Vertriebswege und
Kommunikationskanéale, der Sortiments- und
Preisgestaltung sowie des Standortes auf die
Stellung des Ausbildungsbetriebes am Markt
einschatzen

c) rechtliche und technische Entwicklungen
verfolgen und Auswirkungen auf Systeme und
Prozesse des Online-Vertriebs ableiten

d) bei der Entwicklung neuer Geschéftsideen
mitwirken

Kommunikation und
Kooperation
(§4 Absatz 3 Nummer 6)

a) situationsgerecht und zielorientiert kommuni-
zieren sowie Ergebnisse dokumentieren

b) Wertschatzung, Respekt und Vertrauen als
Grundlage erfolgreichen Handelns berticksich-
tigen

c) soziokulturelle Unterschiede im Arbeitsprozess
beriicksichtigen

d) Ursachen von Konflikten und Kommunikations-
stérungen erkennen und zu deren Lésung
beitragen

e) deutsche und englische Fachbegriffe
anwenden

f) im Ausbildungsbetrieb Ubliche englischspra-
chige Informationen auswerten

g) Informationen einholen und Auskiinfte erteilen,

auch in englischer Sprache
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Zeitliche Richtwerte

Lfd. e dduensgs_ Zu vermittelnde in Wochen im
Nr. berufsbildes Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten 1. bis 15. 16. bis 36.
Monat Monat
1 2 3 4
7 Projektorientierte Arbeits- | a) Projekte planen, strukturieren, koordinieren,
weisen im E-Commerce umsetzen und auswerten
(§4 Absatz 3 Nummer 7) b) Informations- und Kommunikationsstrukturen
fiir die Projektarbeit einrichten und nutzen
14

c) Projektablaufe an veranderte Anforderungen
anpassen

d) Projektablaufe und -ergebnisse dokumentieren
und prasentieren sowie Schlussfolgerungen
ableiten
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Rahmenlehrplan
fur den Ausbildungsberuf
Kaufmann im E-Commerce und Kauffrau im E-Commerce
(Beschluss der Kultusministerkonferenz vom 24. November 2017)

Teil I:
Vorbemerkungen

Dieser Rahmenlehrplan fir den berufsbezogenen Unterricht der Berufsschule ist durch die Standige Konferenz
der Kultusminister der Lander beschlossen worden und mit der entsprechenden Ausbildungsordnung des Bun-
des (erlassen vom Bundesministerium fiir Wirtschaft und Energie oder dem sonst zustandigen Fachministerium
im Einvernehmen mit dem Bundesministerium fir Bildung und Forschung) abgestimmt.

Der Rahmenlehrplan baut grundsétzlich auf dem Niveau des Hauptschulabschlusses bzw. vergleichbarer Ab-
schliusse auf. Er enthalt keine methodischen Festlegungen fur den Unterricht. Der Rahmenlehrplan beschreibt
berufsbezogene Mindestanforderungen im Hinblick auf die zu erwerbenden Abschlisse.

Die Ausbildungsordnung des Bundes und der Rahmenlehrplan der Kultusministerkonferenz sowie die Lehr-
pléne der Lander fir den berufsiibergreifenden Lernbereich regeln die Ziele und Inhalte der Berufsausbildung.
Auf diesen Grundlagen erwerben die Schiler und Schilerinnen den Abschluss in einem anerkannten Ausbil-
dungsberuf sowie den Abschluss der Berufsschule.

Die L&nder Ubernehmen den Rahmenlehrplan unmittelbar oder setzen ihn in eigene Lehrplane um. Im zweiten
Fall achten sie darauf, dass die Vorgaben des Rahmenlehrplanes zur fachlichen und zeitlichen Abstimmung mit
der jeweiligen Ausbildungsordnung erhalten bleiben.

Teil lI:
Bildungsauftrag der Berufsschule
Die Berufsschule und die Ausbildungsbetriebe erflillen in der dualen Berufsausbildung einen gemeinsamen Bil-
dungsauftrag.

Die Berufsschule ist dabei ein eigensténdiger Lernort, der auf der Grundlage der Rahmenvereinbarung 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 Schiilern und
Schilerinnen berufsbezogene und berufslibergreifende Handlungskompetenz zu vermitteln. Damit werden die
Schuler und Schilerinnen zur Erfillung der spezifischen Aufgaben im Beruf sowie zur Mitgestaltung der Arbeits-
welt und der Gesellschaft in sozialer, 6konomischer und 6kologischer Verantwortung, insbesondere vor dem
Hintergrund sich wandelnder Anforderungen, beféhigt. Das schliet die Forderung der Kompetenzen der jungen
Menschen

e zur personlichen und strukturellen Reflexion,

e zum lebensbegleitenden Lernen,

e zur beruflichen sowie individuellen Flexibilitat und Mobilitat im Hinblick auf das Zusammenwachsen Europas
ein.

Der Unterricht der Berufsschule basiert auf den fiir jeden staatlich anerkannten Ausbildungsberuf bundesein-

heitlich erlassenen Ordnungsmitteln. Darliber hinaus gelten die fir die Berufsschule erlassenen Regelungen und
Schulgesetze der Lander.

Um ihren Bildungsauftrag zu erfiillen, muss die Berufsschule ein differenziertes Bildungsangebot gewahrleis-
ten, das
¢ in didaktischen Planungen fiir das Schuljahr mit der betrieblichen Ausbildung abgestimmte handlungsorien-
tierte Lernarrangements entwickelt,

¢ einen inklusiven Unterricht mit entsprechender individueller Férderung vor dem Hintergrund unterschiedlicher
Erfahrungen, Fahigkeiten und Begabungen aller Schiiler und Schiilerinnen erméglicht,

e flr Gesunderhaltung sowie spezifische Unfallgefahren in Beruf, fur Privatleben und Gesellschaft sensibilisiert,
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* Perspektiven unterschiedlicher Formen von Beschéaftigung einschlieBlich unternehmerischer Selbststéandig-
keit 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. Hand-
lungskompetenz wird verstanden als die Bereitschaft und Befahigung des Einzelnen, sich in beruflichen, gesell-
schaftlichen und privaten Situationen sachgerecht durchdacht sowie individuell und sozial verantwortlich zu ver-
halten.

Handlungskompetenz entfaltet sich in den Dimensionen von Fachkompetenz, Selbstkompetenz und Sozial-
kompetenz.

Fachkompetenz
Bereitschaft und Fahigkeit, auf der Grundlage fachlichen Wissens und Kénnens Aufgaben und Probleme ziel-
orientiert, sachgerecht, methodengeleitet und selbststéndig zu 16sen und das Ergebnis zu beurteilen.

Selbstkompetenz!

Bereitschaft und Fahigkeit, als individuelle Persdnlichkeit die Entwicklungschancen, Anforderungen und Ein-
schrankungen in Familie, Beruf und &ffentlichem Leben zu klaren, zu durchdenken und zu beurteilen, eigene
Begabungen zu entfalten sowie Lebenspléne zu fassen und fortzuentwickeln. Sie umfasst Eigenschaften wie
Selbststandigkeit, Kritikfahigkeit, Selbstvertrauen, Zuverlassigkeit, Verantwortungs- und Pflichtbewusstsein. Zu
ihr gehéren insbesondere auch die Entwicklung durchdachter Wertvorstellungen und die selbstbestimmte Bin-
dung 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 verantwortungsbewusst auseinanderzusetzen
und zu versténdigen. Hierzu gehdrt insbesondere auch die Entwicklung sozialer Verantwortung und Solidaritét.

Methodenkompetenz, kommunikative Kompetenz und Lernkompetenz sind immanenter Bestandteil von Fach-
kompetenz, Selbstkompetenz und Sozialkompetenz.

Methodenkompetenz

Bereitschaft und Fahigkeit zu zielgerichtetem, planméaBigem 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 gehért es, eigene
Absichten und BedUrfnisse sowie die der Partner wahrzunehmen, zu verstehen und darzustellen.
Lernkompetenz

Bereitschaft und Fahigkeit, Informationen Uber Sachverhalte und Zusammenhénge selbststédndig und gemein-
sam mit anderen zu verstehen, auszuwerten und in gedankliche Strukturen einzuordnen. Zur Lernkompetenz
gehdrt insbesondere auch die Fahigkeit und Bereitschaft, im Beruf und Giber den Berufsbereich hinaus Lerntech-
niken und Lernstrategien zu entwickeln und diese fir lebenslanges Lernen zu nutzen.

Teil lll:
Didaktische Grundsatze

Um dem Bildungsauftrag der Berufsschule zu entsprechen, werden die jungen Menschen zu selbststédndigem
Planen, Durchfiihren und Beurteilen von Arbeitsaufgaben im Rahmen ihrer Berufstétigkeit beféhigt.

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

Handlungsorientierter Unterricht im Rahmen der Lernfeldkonzeption orientiert sich prioritar an handlungssyste-
matischen Strukturen und stellt gegenliber vorrangig fachsystematischem Unterricht eine veranderte Perspek-

1 Der Begriff ,Selbstkompetenz* ersetzt den bisher verwendeten Begriff ,,Humankompetenz®. Er berlicksichtigt starker den spezifi-
schen Bildungsauftrag der Berufsschule und greift die Systematisierung des DQR auf.
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tive dar. Nach lerntheoretischen und didaktischen Erkenntnissen sind bei der Planung und Umsetzung hand-
lungsorientierten Unterrichts in Lernsituationen folgende Orientierungspunkte zu beriicksichtigen:

¢ Didaktische Bezugspunkte sind Situationen, die fir die Berufsausiibung bedeutsam sind.

¢ Lernen vollzieht sich in vollstdndigen Handlungen, méglichst selbst ausgefihrt oder zumindest gedanklich
nachvollzogen.

¢ Handlungen férdern das ganzheitliche Erfassen der beruflichen Wirklichkeit, zum Beispiel technische, sicher-
heitstechnische, 6konomische, rechtliche, 6kologische, soziale Aspekte.

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

¢ Handlungen berticksichtigen auch soziale Prozesse, zum Beispiel die Interessenerklarung oder die Konfliktbe-
waltigung, sowie unterschiedliche Perspektiven der Berufs- und Lebensplanung.

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 Kauf-
frau im E-Commerce vom 13.12.2017 (BGBI. | S. 3926) abgestimmt.

In Ergénzung des Berufsbildes (Bundesinstitut flir Berufsbildung unter http://www.bibb.de) sind folgende As-
pekte im Rahmen des Berufsschulunterrichtes bedeutsam:

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

Typische berufliche Handlungsfelder sind die Gestaltung und Bewirtschaftung von Online-Sortimenten, die Ver-
tragsanbahnung und -abwicklung im Online-Vertrieb, die Gestaltung der Kundenkommunikation, die Entwick-
lung und Umsetzung von Online-Marketing sowie die Auswahl von Online-Vertriebskanalen. Kaufleute im E-
Commerce arbeiten projekt- und teamorientiert. Sie analysieren und steuern kaufmannische Prozesse im E-
Commerce kennzahlengestitzt.

Die Lernfelder orientieren sich an diesen beruflichen Handlungsfeldern. Sie sind methodisch-didaktisch so um-
zusetzen, dass sie zu einer umfassenden beruflichen Handlungskompetenz fiihren. Diese umfasst insbesondere
vernetztes Denken, Eigeninitiative und analytische Fahigkeiten. Angesichts der kurzen Innovationszyklen im Be-
reich der digitalen Techniken und Anwendungen benétigen Kaufleute im E-Commerce ein hohes MaB an Selbst-
organisation und Lernkompetenz.

Die in den Lernfeldern formulierten Kompetenzen beschreiben den Qualifikationsstand am Ende des Lernpro-
zesses und stellen den Mindestumfang dar. Inhalte sind in Kursivschrift nur dann aufgeftihrt, wenn die in den
Zielformulierungen beschriebenen Kompetenzen konkretisiert oder eingeschrénkt werden sollen. Die Lernfelder
bauen spiralcurricular aufeinander auf.

Der Kompetenzerwerb im Kontext der digitalen Arbeits- und Geschéaftsprozesse ist integrativer Bestandteil der
Fachkompetenzen und entfaltet sich dartiber hinaus in tGberfachlichen Kompetenzdimensionen. Die Nutzung von
informationstechnischen Systemen und der Einsatz von digitalen Medien sind integrierte Bestandteile der Lern-
felder. 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 Soziales —, des wirt-
schaftlichen Denkens, der soziokulturellen Unterschiede und der Inklusion berticksichtigt.

Praxis- und berufsbezogene Lernsituationen nehmen eine zentrale Stellung in der Unterrichtsgestaltung ein.
Die Branchenvielfalt sollte dabei beriicksichtigt werden. Im Rahmenlehrplan wird die Bezeichnung ,,Produkt® fiir
Waren und Dienstleistungen verwendet. Zudem wird auf die begriffliche Differenzierung unterschiedlicher Aus-
préagungen des Online-Vertriebs verzichtet. Es wird durchgangig die Bezeichnung ,,Online-Vertriebskanal“ ver-
wendet. Das ,,Online-Vertriebssystem“ bildet die informationstechnische Seite des Systems eines Vertriebska-
nals ab.

Mdglichkeiten einer gemeinsamen Beschulung bestehen im ersten Ausbildungsjahr mit dem Ausbildungsberuf
Kaufmann im GroB- und AuBenhandel und Kauffrau im GroB- und AuBenhandel oder mit den Ausbildungsberu-
fen Kaufmann fur Marketingkommunikation und Kauffrau fir Marketingkommunikation und Medienkaufmann
und Medienkauffrau Digital und Print unter Berticksichtigung der jeweiligen Rahmenlehrpléane. Die zu erwerben-
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den 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 ge-
meinsamen Beschulung sollten Unterschiede in den Lernfeldern, durch die die jeweiligen berufstypischen Kom-
petenzen abgebildet werden, durch Binnendifferenzierung berticksichtigt werden.

Teil V:
Lernfelder

Ubersicht tiber die Lernfelder fiir 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 présentieren und die eigene Rolle mitgestalten 80
2 | Sortimente im Online-Vertrieb gestalten und die Beschaffung unterstiitzen 80
3 | Vertrage im Online-Vertrieb anbahnen und bearbeiten 120
4 | Wertestréme erfassen, auswerten und beurteilen 40
5 | Ruckabwicklungsprozesse und Leistungsstérungen bearbeiten 40
6 | Servicekommunikation kundenorientiert gestalten 60
7 | Online-MarketingmaBnahmen umsetzen und bewerten 120
8 | Wertschépfungsprozesse erfolgsorientiert steuern 60
9 | Online-Vertriebskanéle auswahlen 100
10 | Den Online-Vertrieb kennzahlengesttitzt optimieren 80
11 | Gesamtwirtschaftliche Einfliisse bei unternehmerischen Entscheidungen 40
beriicksichtigen
12 | Berufsbezogene Projekte durchflihren und bewerten 60
Summen: insgesamt 880 Stunden 320 280 280
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Lernfeld 1: Das Unternehmen présentieren und die eigene Rolle 1. Ausbildungsjahr
mitgestalten Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schiilerinnen und Schililer verfiigen liber die Kompetenz, ihr Unternehmen adressatengerecht zu prasen-
tieren und die eigene Rolle im Betrieb selbstverantwortlich wahrzunehmen und mitzugestalten.

Die Schiilerinnen und Schiiler klaren ihre Stellung im Betrieb und erfassen ihre Rechte und Pflichten. Dazu setzen sie
sich mit den Aufgaben, Rechten und Pflichten der Beteiligten im dualen System der Ausbildung und im Arbeitsver-
héltnis auseinander (rechtliche Regelungen zur Berufsbildung, zum Jugendarbeitsschutz und zur betrieblichen Mitbe-
stimmung, zum Ausbildungs- und Arbeitsvertrag). Sie Uberpriifen die eigene Entgeltabrechnung und informieren sich
Uber das geltende Tarifrecht. Sie erkunden unternehmensspezifische MaBnahmen zur Erhaltung der Gesundheit und
Leistungsféhigkeit sowie die betrieblichen Regelungen zum Datenschutz und zur Datensicherheit.

Die Schillerinnen und Schiiler informieren sich, auch anhand des Unternehmensleitbildes, eigenstandig Uber die 6ko-
nomischen, 6kologischen und sozialen Zielsetzungen des Unternehmens. Sie analysieren die Marktstruktur im
E-Commerce und ordnen das Unternehmen als komplexes System mit innerbetrieblichen und auBerbetrieblichen
Beziehungen ein. Sie erkunden die Leistungsschwerpunkte und Besonderheiten des Unternehmens (Vertriebskanéle)
und setzen sich mit der Organisationsstruktur (Organisationsform, Rechtsform) und den Arbeits- und Geschaftspro-
zessen auseinander. Sie informieren sich Giber den eigenen Handlungs- und Entscheidungsspielraum im Unterneh-
men.

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

Die Schilerinnen und Schiuler artikulieren eigene Interessen sachlich und sprachlich angemessen. Sie vertreten
gegenliber anderen Uiberzeugend ihre Meinung, entwickeln ihre Kommunikationsfahigkeit und wenden verbale und
nonverbale Kommunikationstechniken an. Sie zeigen im Umgang miteinander, auch sensibilisiert im Sinne des inklu-
siven Gedankens, Kooperationsbereitschaft und Wertschatzung. Sie beurteilen selbstkritisch Arbeitsergebnisse und
eigenes Verhalten und setzen konstruktives Feedback um.

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

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iliber die Kompetenz, Online-Sortimente anzupassen, Waren und
Dienstleistungen einzustellen und Daten fiir die Beschaffung bereitzustellen.

Die Schulerinnen und Schuler 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 Beriicksichtigung der Marktstrategien (Marktfeld-, Marktparzellie-
rungsstrategie) des Unternehmens.

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

Die Schilerinnen und Schuler wéahlen fir die Erweiterung des Online-Sortiments neue Produkte (Massenprodukte,
Nischenprodukte) aus und planen deren Aufnahme. In ihre Planungen beziehen sie Serviceleistungen sowie Zusatz-
angebote (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 (Such-
funktionen, Filter).

Die Schilerinnen und Schiler formulieren Anforderungskriterien fiir eine verkaufsférdernde, kundenorientierte sowie
retourenminimierende Produktprasentation. Sie achten auf Barrierefreiheit. Sie identifizieren und beschaffen rele-
vante Produktdaten sowie audiovisuelle Medien. Fur die Einstellung in den Online-Vertriebskanal bereiten sie Pro-
dukttitel, Produktdetails und die audiovisuelle Darstellung der Produkte auf. Fir ein internationales Angebot erfassen
sie Produktdaten und -beschreibungen auch in einer Fremdsprache. Sie entwickeln Verbesserungsvorschlége fur die
Online-Prasentation (Auszeichnungssprache, Gestaltungsanweisungen). Bei der Produktprésentation halten sie
Gestaltungsgrundsétze, verkaufspsychologische Grundséatze (Preiswahrnehmung, Verknappung), rechtliche Rege-
lungen sowie Richtlinien zur Unternehmensidentitét ein. Die Schilerinnen und Schiiler unterbreiten Vorschlage zur
Preisgestaltung (konkurrenzorientierte und dynamische Preisfestlegung). Sie berlicksichtigen dabei die Umsatzsteuer
(Umsatzsteuersétze, Netto- und Bruttopreis) und halten die rechtlichen Regelungen zur Preisangabe ein. Sie stellen
die Produkte mithilfe von elektronischen Vorlagen ein und aktualisieren bei Bedarf Stammdaten und Preise (Waren-
wirtschaftssystem). Zum Datenaustausch mit dem Online-Vertriebssystem nutzen sie passende Softwareschnitt-
stellen.

Fur die Sicherstellung der Verfugbarkeit (Nachlieferungen, Nichtlieferungen) der Produkte im Online-Vertriebskanal
kommunizieren sie mit dem Bereich Beschaffung und initiieren Beschaffungsvorgange. Dazu ermitteln sie den Bedarf
und die optimale Bestellmenge unter Berlicksichtigung von Lager- und Bestellkosten. Sie setzen sich mit den Chan-
cen und Risiken bei der Disposition aus dem eigenen und dem Lager des Lieferanten auseinander. In Abstimmung
mit den am Beschaffungsprozess Beteiligten aktualisieren sie die Produktangaben (Verfiigbarkeit, Lieferzeit) im
Online-Vertriebskanal.

Die Schilerinnen und Schiler kontrollieren die Auffindbarkeit der Produkte im Online-Vertriebskanal und fihren
Anpassungen durch. Sie Uberpriifen die Produktprasentation und leiten OptimierungsmaBnahmen ein. Sie beobach-
ten die Nachfrage im Online-Vertriebskanal (Bestellungen, Warenkdrbe), bereiten Absatzzahlen fir die Beschaffung
auf und leiten daraus Schlussfolgerungen ab. Sie bewerten die Kommunikation mit anderen Bereichen, identifizieren
Schwachstellen und erarbeiten auch im Team Vorschlage zur Prozessoptimierung.

Die Schulerinnen und Schiiler erkennen die besondere Dynamik des Nachfrageverhaltens und sind sich der Relevanz
einer kontinuierlichen Sortimentsanpassung und Sicherstellung der Verfligbarkeit bewusst. Sie reflektieren die
Bedeutung der rechtlichen Regelungen fiir die Verbraucher und fiir das Unternehmen und schétzen die Rechtsfolgen
fir das Unternehmen bei Missachtung dieser ein.
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Lernfeld 3: Vertrdge im Online-Vertrieb anbahnen und bearbeiten 1. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 120 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iiber die Kompetenz, Vertrdge rechtssicher, kundenorientiert und
unter Beriicksichtigung unternehmerischer Zielsetzungen anzubahnen sowie Auftragsdaten fiir nachgela-
gerte Prozesse bereitzustellen.

Die Schulerinnen und Schiiler analysieren den Verkaufsprozess von Produkten im Online-Vertrieb des Unternehmens
(Unternehmen zu Unternehmen, Unternehmen zu Privatkunden). Fur die Vertragsgestaltung und Vertragsabschlisse
im Online-Vertrieb informieren sie sich Uber die relevanten rechtlichen Regelungen (Allgemeine Geschéftsbedingun-
gen, Informationspflichten zu Vertrdgen, Widerrufsbelehrung). Sie erfassen Moglichkeiten der Konditionengestaltung.

Die Schiulerinnen und Schiler formulieren fir die Anbahnung und Abwicklung des Vertragsabschlusses im Online-
Vertriebskanal Anforderungskriterien fiir eine rechtssichere und benutzerfreundliche Gestaltung der Prozessschritte
bis zum Vertragsabschluss (Checkout-Prozess). Sie legen Konditionen fest. Hierzu wéhlen sie kriteriengeleitet
Bezahlverfahren fiir ihr Unternehmen aus (Zielgruppe, Kosten, Ausfallrisiko). Sie binden Finanzierungsangebote
(Ratenkauf, Ratenkredit, Lieferantenkredit) ein. Zum Schutz vor Zahlungsausfallen analysieren sie deren Ursachen
und empfehlen MaBnahmen (Bonitétspriifung) zu ihrer Verhinderung. Fir die Erflllung der vertraglichen Pflichten
schlagen sie Méglichkeiten zur Ubermittlung und Bereitstellung von Produkten vor. Dazu wéhlen sie kriteriengeleitet
Kooperationspartner flir nachgelagerte logistische Prozesse im Rahmen der Unternehmensvorgaben aus.

Die Schiilerinnen und Schiiler koordinieren die Umsetzung der geplanten Vertragsanbahnungs- und -abwicklungs-
prozesse nach MaBgabe der festgelegten Anforderungskriterien und Besonderheiten des Unternehmens. Bei Ver-
tragsabschliissen beachten sie rechtliche Regelungen und deren Wirkung (Willenserkldrungen, Rechts- und
Geschéftsfahigkeit, Nichtigkeit, Anfechtbarkeit, Besitz, Eigentum, Eigentumsvorbehalt). Sie analysieren die Rechte
und Pflichten, die sich aus verschiedenen Vertragsarten ergeben (Kaufvertrag, Werkvertrag, Dienstvertrag, Mietver-
trag, Reisevertrag). Sie bereiten die erhobenen Auftragsdaten fir den Prozess der Vertragsabwicklung auf und stellen
die bendtigten Dokumente (Bestellbestétigung, Auftragsbestétigung, Lieferschein, Rechnung) fir nachgelagerte Pro-
zesse bereit.

Die Schiilerinnen und Schiiler beurteilen ihre Entscheidungen bei der Gestaltung des Verkaufsprozesses anhand der
Kriterien Kundenbindung, Verkaufsférderung und Benutzerfreundlichkeit (Absprungrate), Wirtschaftlichkeit und
Nachhaltigkeit. Sie entwickeln auch im Team Optimierungsmdglichkeiten und leiten MaBnahmen zur Verbesserung
ab.

Die Schulerinnen und Schler holen Riickmeldungen zu ihrer Arbeitsweise ein und gehen konstruktiv mit Kritik um.
Sie reflektieren die strategische Bedeutung der im Verkaufsprozess gewonnenen Daten fiir die E-Commerce-Aktivi-
téten des Unternehmens. Die Schiilerinnen und Schuler Uberprifen die Einhaltung von Vorschriften zum Datenschutz
und leiten erforderliche MaBnahmen ein. Sie reflektieren die Bedeutung des Datenschutzes und der Datensicherheit
auch fur ihr eigenes Leben und ihre Mitverantwortung in der Gesellschaft.

Lernfeld 4: Wertestrome erfassen, auswerten und beurteilen 1. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 40 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiller verfiigen iiber die Kompetenz, Wertestréme aus Geschiftsprozessen zu erfas-
sen, auszuwerten und den Erfolg des Unternehmens zu beurteilen.

Die Schiilerinnen und Schiiler analysieren Wertestrdme im Unternehmen anhand von Waren-, Dienstleistungs-, Infor-
mations- und Geldfllissen.

Die Schiilerinnen und Schiiler identifizieren Belege und ordnen diese den im Rahmen der Geschéaftsprozesse entste-
henden Wertestromen zu. Sie berlicksichtigen dabei die Umsatzsteuer und halten die relevanten rechtlichen und
betrieblichen Vorgaben ein.

Anhand der Finanzbuchhaltung stellen die Schilerinnen und Schiiler die Vermdgens- und Finanzlage des Unterneh-
mens dar. Sie ermitteln dessen Erfolg (Rohertrag, Reingewinn) und analysieren BestimmungsgroBen. Sie beurteilen
die wirtschaftliche Situation des Unternehmens im Hinblick auf Liquiditat (Liquiditdt 1. und 2. Grades) und Rentabilitat
(Eigenkapital- und Umsatzrentabilitdt) und deren Wechselwirkungen. Sie bereiten aus der Erfolgsrechnung stam-
mende Daten fiir Situationseinschatzungen und Vergleiche (Soll-Ist-, Zeit- und Branchenvergleiche) grafisch auf. lhre
Aufgaben erflllen sie konzentriert, sorgféltig und verantwortungsbewusst.

Die Schillerinnen und Schiiler schitzen die Auswirkungen des eigenen Handelns auf den Unternehmenserfolg ein.

Sie reflektieren die Dokumentations- und Informationsfunktion der Finanzbuchhaltung fur unterschiedliche Anspruchs-
gruppen innerhalb und auBerhalb des Unternehmens.
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Lernfeld 5: Riickabwicklungsprozesse und Leistungsstérungen 2. Ausbildungsjahr
bearbeiten Zeitrichtwert: 40 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen liber die Kompetenz, Retouren und Stornierungen sowie auftretende
Leistungsstérungen unternehmens- und kundenorientiert zu bearbeiten.

Die Schlerinnen und Schuler informieren sich iber Griinde fiir Retouren und Stornierungen sowie fiir Leistungssto-
rungen. Sie ermitteln deren Haufigkeit (Retouren-, Stornoquote). Sie analysieren den Prozess der Riickabwicklung im
Unternehmen hinsichtlich der Kundenzufriedenheit.

Die Schiulerinnen und Schiler planen Verbesserungen betrieblicher Regeln und Hilfsmittel zur effizienten und kun-
denfreundlichen Rlickabwicklung (Widerrufsformular, Retourenschein, Retourenlabel).

Die Schilerinnen und Schiler bearbeiten selbststandig Riuckabwicklungen (Widerruf, Umtausch, Stornierung,
Beschwerde, Kaufpreiserstattung) unter Beachtung rechtlicher und betrieblicher Regelungen im Bewusstsein ihrer
Verantwortung flir den Geschéftserfolg. Die Schiilerinnen und Schiler Gberwachen die ordnungsgemaBe Vertragser-
fullung. Zur Behebung von Leistungsstdrungen (mangelhafte Lieferung, Lieferungsverzug, Annahmeverzug) leiten sie
situationsangemessen und kundenorientiert MaBnahmen ein. Dabei beriicksichtigen sie die Besonderheiten bei Ver-
tragen mit Verbrauchern und im Fernabsatz. Bei Zahlungsverzug fuhren sie notwendige MaBnahmen kundenorien-
tiert durch (kaufménnisches und gerichtliches Mahnverfahren, Verjdhrung). Sie kommunizieren bei deren Umsetzung
I6sungsorientiert mit den Vertragspartnern.

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

Die Schilerinnen und Schiler reflektieren die eigene Arbeitsweise beim Umgang mit Kunden auf der Grundlage der
Rolle als Dienstleister.

Lernfeld 6: Servicekommunikation kundenorientiert gestalten 2. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 60 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iiber die Kompetenz, Kommunikationskanale im Rahmen eines kun-
denorientierten Serviceangebotes auszuwahlen, zu nutzen und an verdnderte Kundenbediirfnisse anzu-
passen.

Die Schilerinnen und Schiiler 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 Winsche und Bedlrfnisse der Kunden hinsichtlich Erreichbarkeit
und Beratungsintensitét. Dabei berilicksichtigen sie auch den Komplexitétsgrad der Produkte.

Die Schulerinnen und Schuler informieren sich Gber Wege, tber die Kunden mit dem Unternehmen in Kontakt treten
kénnen. Dabei berticksichtigen sie sowohl klassische als auch digitale Kanéle und behalten innovative Entwicklun-
gen 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 den Serviceanldssen wahlen sie situationsgerecht passende, miteinander abgestimmte Kanéle aus
und entwickeln Konzepte zur Umsetzung. Diese beinhalten sowohl notwendige technische Voraussetzungen als
auch Anforderungen an die Kompetenz der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter.

Die Schilerinnen und Schiiler nehmen Kundenanliegen auf und bearbeiten sie gemaB den Vorgaben des Unterneh-
mens. Sie kommunizieren mit den Kunden und passen sich dabei den unterschiedlichen Kommunikationsanforde-
rungen und Gesprachsregeln der jeweiligen Kanéle an. Sie versetzen sich in die Lage der Kunden, bauen ein Vertrau-
ensverhéltnis auf und ermitteln Interessen, Wiinsche und Emotionen durch gezielte Fragestellung sowie durch die
Analyse von AuBerungen und des Verhaltens. Sie kommunizieren dabei auch in einer Fremdsprache und zeigen
Empathie fur kulturbedingte Besonderheiten. Sie wenden Strategien zur Lésung von Konflikten an und begegnen
Kundeneinwénden (berzeugend. Sie beziehen Zusatzangebote und Serviceleistungen des Unternehmens in die
Kundenkommunikation 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 Zielgruppe zu erfassen und
veranderte Kundenbedurfnisse aufzunehmen. Sie leiten diese an die entsprechenden Stellen im Unternehmen weiter.

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

Die Schiilerinnen und Schiiler bewerten ihr Service- und Kommunikationsverhalten. Sie reflektieren ihre Vorgehens-
weise im Umgang mit Kunden hinsichtlich der Kundenbindung.
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Lernfeld 7: Online-MarketingmaBnahmen umsetzen und bewerten 2. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 120 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iiber die Kompetenz, eine Online-Marketingstrategie zu planen,
Online-MarketingmaBnahmen umzusetzen und den Erfolg zu bewerten.

Die Schiilerinnen und Schiiler analysieren die Zielgruppen und die aktuellen MarketingmaBnahmen des Unterneh-
mens. Ausgehend von den Marketingzielen leiten sie Handlungsfelder fur das Online-Marketing ab. Zum Unterneh-
mensvergleich erkunden sie MarketingmaBnahmen von Wettbewerbern. Fir die Erstellung einer Online-Marketing-
strategie analysieren sie das Kunden- und Nutzerverhalten im Online-Vertriebskanal durch die Auswertung der zur
Verfligung stehenden Daten aus Analyseprogrammen. Dariiber hinaus untersuchen sie das Verhalten und die Einstel-
lungen der Zielgruppe und nutzen Ergebnisse der Marktforschung.

Bei der Planung der Online-Marketingstrategie legen die Schulerinnen und Schiller Online-Marketingziele fest und
definieren Zielgruppen. Die Schilerinnen und Schiiler setzen die Vorgaben (Copy Strategie) einer ganzheitlichen Kun-
denkommunikation entlang der Kontaktstrecke um und legen Kommunikationsinhalte fest. Sie wahlen zielgruppen-
und produktbezogene Online-MarketingmaBnahmen zur Kundengewinnung, Bestandskundenbindung und Kunden-
reaktivierung aus und beziehen aktuelle Entwicklungen im Online-Marketing bei der Auswahl geeigneter MaBnahmen
ein. Sie identifizieren wechselseitige Abhangigkeiten und Beziehungen zwischen den gewahlten Online- Marketing-
maBnahmen. Sie berlicksichtigen die Bedirfnisse potenzieller Kunden wahrend des Entscheidungs- und Verkaufs-
prozesses. AuBerdem wégen sie kriteriengeleitet die Chancen und Risiken der unterschiedlichen Formen der Online-
Kommunikation mit potenziellen sowie bestehenden Kunden ab. Sie berlicksichtigen bei den Entscheidungen
Wechselwirkungen und Abstimmungsbedarfe zu Offline-MaBnahmen sowie die Notwendigkeit von Kompromissen.
Sie erstellen einen MaBnahmenplan zur Umsetzung der Online-Marketingstrategie und halten Budgetvorgaben ein.
Sie formulieren Werbebotschaften zielgruppengerecht, auch in einer Fremdsprache, und passen diese den Erforder-
nissen der Online-MarketingmaBnahmen an. Fir Online-MarketingmaBnahmen mit direkter Ansprache der
Bestandskunden und potenzieller Interessenten legen sie geeignete Kriterien zur Selektierung zielgruppengerechter
Daten aus ihrem Kundenbeziehungsmanagementsystem (Kundenstatus, Kundentypus, Kauthistorie) fest und wen-
den fUr die Segmentierung ein Scoring-Modell an.

Bei der Umsetzung der einzelnen Online-MarketingmaBnahmen berlcksichtigen sie die technischen Anforderungen.
Hierfir setzen sie auch Moglichkeiten der Identifikation und Nachverfolgung der Nutzer um. Fir Online-Marketing-
maBnahmen, die die Auffindbarkeit und Sichtbarkeit des Online-Angebots optimieren, entwickeln und begriinden die
Schiulerinnen und Schiler Verbesserungsvorschldge und initiieren deren Umsetzung auf und auBerhalb der Website
des Unternehmens. Die Schilerinnen und Schiiler kommunizieren auch in einer Fremdsprache mit externen und
internen Dienstleistern Uiber die optimale Platzierung und technische Umsetzung sowie Uber Vergliitungsmodelle. Sie
halten rechtliche Regelungen (unzumutbare Beldstigungen, Datenschutz, Jugendmedienschutz) ein und beriicksichti-
gen ethische Grenzen. Sie testen die Online-MarketingmaBnahmen mithilfe von AB-Tests und entscheiden sich fur
Durchflihrungsalternativen.

Die Schilerinnen und Schuler iberwachen das Gesamtbudget und passen bei Bedarf die Budgets fiir die einzelnen
Online-MarketingmaBnahmen an. Sie bewerten den Erfolg der Online-MarketingmaBnahmen anhand von Kennzah-
len (Besuche, Besucher, Seitenaufrufe, Verweildauer, Konversionsrate, Neukundenanteil). Sie beurteilen die 6kono-
mischen Wirkungen (Kosten pro Bestellung, Kosten-Umsatz-Relation) der einzelnen Online-MarketingmaBnahmen.
Hieraus leiten sie Optimierungsmaéglichkeiten im Marketingmix fir das Unternehmen ab.

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

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen liber die Kompetenz, die betriebliche Kosten- und Leistungsrechnung
durchzufiihren und mithilfe der Ergebnisse zur Steuerung des Unternehmens beizutragen.

Die Schilerinnen und Schiiler analysieren die Erfolgssituation des Unternehmens. Dazu informieren sie sich Uber
Kostenarten (Einzel- und Gemeinkosten) und Leistungen. Sie identifizieren Kostenstellen und Kostentrager. Hierbei
untersuchen sie auch die Kosten fir die Online-Vertriebskanéle sowie fur Riickabwicklungs- und Logistikprozesse.

Die Schilerinnen und Schiller grenzen im Rahmen der Vollkostenrechnung Kosten und Leistungen von Aufwendun-
gen und Ertragen ab. Sie erstellen einen einfachen Betriebsabrechnungsbogen und ermitteln Zuschlagsétze fir die
Kostenstellen. Diese nutzen sie in der Kostentragerrechnung zur Kalkulation von Angebotspreisen (Vorwérts-, Diffe-
renzkalkulation, Handelsspanne). Sie beurteilen die Ergebnisse der Nachkalkulation, leiten mdgliche Ursachen fiir
Abweichungen ab und schlagen MaBnahmen zur Kostensenkung unter Berlicksichtigung der Nachhaltigkeit vor.

Die Schiilerinnen und Schiler fihren im Rahmen der Teilkostenrechnung eine kurzfristige Erfolgsrechnung
(Deckungsbeitrdge |, Il und lll, Betriebsergebnis, Gewinnschwelle, Preisuntergrenze) fiir einzelne Produktkategorien
durch. Sie beurteilen die Ergebnisse auch im Vergleich mit ermittelten Deckungsbeitrdgen in den Online-Vertriebska-
nélen des Unternehmens.

Die Schilerinnen und Schiiler schlagen Verbesserungsmaoglichkeiten fiir die Sortimentsgestaltung von Vertriebska-
nélen vor. Sie bewerten die Deckungsbeitragsrechnung als Instrument zur Unterstiitzung sortimentspolitischer Ent-
scheidungen und fiir die Auswahl von Vertriebskanalen.

Die Schulerinnen und Schiler beurteilen die wirtschaftliche Situation des Unternehmens auch anhand des Cashflows
und schlagen MaBnahmen zur Steigerung der Wirtschaftlichkeit vor. Sie schatzen die Realisierbarkeit und Erfolgs-
aussichten ihrer im gesamten Arbeitsprozess unterbreiteten Verbesserungsvorschldge ein und nehmen konstruktive
Kritik auf.

Lernfeld 9: Online-Vertriebskanile auswahlen 3. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 100 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iiber die Kompetenz, Online-Vertriebskanéle kriteriengeleitet auszu-
wahlen und bei der Einrichtung von Online-Vertriebssystemen mitzuwirken.

Die Schulerinnen und Schuler analysieren die aktuellen Vertriebskanéle im E-Commerce sowie den stationédren Han-
del und Versandhandel im Hinblick auf Bedeutung und Eignung fur den Online-Vertrieb des Unternehmens.

Die Schulerinnen und Schiler vergleichen die Online-Prasenz der Mitbewerber anhand geeigneter Kriterien
(Benutzerfreundlichkeit, Softwareergonomie, Funktionalitdt, responsives Design). Sie informieren sich iber die recht-
lichen Regelungen (Informationspflichten des Unternehmens) eines Online-Auftritts.

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 Unternehmensziele den Stellenwert geeigneter Online-Vertriebskanéle im
Gesamtvertriebsmix fest. Sie prifen die Kompatibilitdt zu bereits vorhandenen Kanalen.

Die Schilerinnen und Schiler definieren Anforderungen an Hard- und Software und wéahlen kriteriengeleitet Online-
Vertriebssysteme auch hinsichtlich Barrierefreiheit, Datensicherheit, Datenschutz sowie Kosten aus und dokumentie-
ren ihre Arbeitsergebnisse. Fur die Auswahlentscheidungen nutzen sie eine Methode zur Entscheidungsfindung
(Nutzwertanalyse). Sie vergleichen Lésungen von internen und externen Dienstleistern und entscheiden zwischen
Miete und Kauf. Sie legen erforderliche Schnittstellen zwischen den ausgewahlten Lésungen und dem bestehenden
Warenwirtschaftssystem fest. Sie schlagen notwendige Anpassungen vor (Datenbankstruktur, 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 beriicksichtigen Rick-
meldungen von Nutzern und leiten Verbesserungsvorschléage ab.

Die Schiilerinnen und Schuler reflektieren die Entscheidung fur die neuen Online-Vertriebskanéle im Rahmen einer
kanalUbergreifenden Vertriebsstrategie (Multi-Channel, Omni-Channel). Sie prifen ihre Auswahlentscheidungen kon-
tinuierlich im Hinblick auf innovative Entwicklungen im E-Commerce. Die Schilerinnen und Schiler schatzen ein,
inwiefern die ausgewahlten MaBnahmen der gesamtgesellschaftlichen Verantwortung des Unternehmens fur unter-
schiedliche Interessengruppen gerecht werden.
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Lernfeld 10: Den Online-Vertrieb kennzahlengestiitzt optimieren 3. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schiilerinnen und Schililer verfiigen iliber die Kompetenz, relevante Leistungskennzahlen fiir die Steue-
rung von Prozessen im E-Commerce zu ermitteln, aufzubereiten und mehrdimensional zu analysieren, um
daraus MaBnahmen zur Optimierung zu entwickeln.

Die Schilerinnen und Schiiler analysieren den Informationsbedarf fir die Messung der Wirksamkeit und des Erfolgs
der Prozesse im E-Commerce. Sie identifizieren sortimentsbezogene Leistungskennzahlen, Leistungskennzahlen zur
Bewertung der Nutzerfreundlichkeit des Kaufprozesses sowie der Wirksamkeit der Online-MarketingmaBnahmen.
Sie bestimmen betriebswirtschaftliche Kennzahlen, die den Erfolg des Online-Vertriebs messen.

Die Schilerinnen und Schiiler wahlen auf der Grundlage der Ziele und der Strategie des Unternehmens Leistungs-
kennzahlen aus und legen Sollwerte fiir die Erfolgsmessung des Online-Vertriebs fest. Dabei differenzieren sie zwi-
schen strategischen und operativen Zielen und kennzeichnen mogliche Zielkonflikte. Sie ermitteln softwaregesttitzt
(Warenwirtschaftssystem, Analyseprogramme) die Istwerte der Leistungskennzahlen. Zur detaillierten Analyse des
Nutzerverhaltens wahlen sie Instrumente kriteriengeleitet aus und setzen sie ein. Bei der Datenerhebung halten sie
datenschutzrechtliche Vorgaben ein. Sie nutzen grafisch aufbereitete Daten fiir Vergleichs-, Entscheidungs- und
Berichtszwecke und erstellen hierzu auch Statistiken.

Die Schilerinnen und Schiler interpretieren die ermittelten Leistungskennzahlen mehrdimensional und beriicksichti-
gen dabei die Wechselwirkung zwischen den einzelnen Kennzahlenbereichen. Sie filhren Soll-Ist-Vergleiche durch,
analysieren Abweichungsursachen und identifizieren Schwachstellen in den Prozessen. Auf Grundlage der gewonne-
nen Informationen ermitteln sie Optimierungspotenziale des Online-Vertriebs. Sie nehmen Optimierungen im eigenen
Verantwortungsbereich vor. Internen Bereichen und externen Dienstleistern zeigen sie Optimierungspotenziale in
deren Verantwortungsbereichen auf und prasentieren begriindete Handlungsempfehlungen.

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

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

Die Schiilerinnen und Schuler 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
groBer Datenmengen verbunden sind.

Lernfeld 11: Gesamtwirtschaftliche Einfliisse bei 3. Ausbildungsjahr
unternehmerischen Entscheidungen beriicksichtigen Zeitrichtwert: 40 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen liber die Kompetenz, Einfliisse gesamtwirtschaftlicher Rahmenbedin-
gungen und Entwicklungen zu analysieren, deren Auswirkungen auf die wirtschaftliche Situation des Unter-
nehmens zu beurteilen und Konsequenzen fiir unternehmerische Entscheidungen zu ziehen.

Die Schilerinnen und Schiler analysieren die Bedeutung ihres Unternehmens im gesamtwirtschaftlichen Zusam-
menhang. Sie informieren sich Uber die Zielsetzungen und das Zusammenwirken der Wirtschaftsteilinehmer (erweiter-
ter Wirtschaftskreislauf, ékonomisches Prinzip, 6kologisches Prinzip).

Die Schiulerinnen und Schiler erfassen die wesentlichen Aspekte der sozialen Marktwirtschaft. Sie setzen sich mit
der Rolle des Staates und der Européischen Union in der bestehenden Wirtschaftsordnung auseinander. Sie schat-
zen Einfllsse beider Institutionen auf die Entwicklungsmdglichkeiten des Unternehmens ein.

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

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

Die Schulerinnen und Schiiler beurteilen die Auswirkungen des E-Commerce auf die Gesellschaft und die Umwelt.

Sie reflektieren die personlichen Herausforderungen als Beschéftigte in einem sich wandelnden digitalen, globalen
Markt und leiten daraus Strategien zu deren Bewaltigung (Selbstmanagement) ab.
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Lernfeld 12: Berufsbezogene Projekte durchfiihren und bewerten 3. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 60 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iiber die Kompetenz, berufsbezogene Projekte vom Projektauftrag
bis zur Projektauswertung zu realisieren.

Die Schulerinnen und Schiler analysieren den Bedarf und die Ziele der Projektauftraggeber.

Sie entscheiden sich ausgehend von der Projektaufgabe flir eine Projektmanagementvorgehensweise (klassisch, kol-
laborativ, agil). Sie recherchieren die flr das Projekt erforderlichen Informations- und Kommunikationsstrukturen in
multiprofessionellen Teams.

Im Projektteam organisieren sich die Schilerinnen und Schiler selbststéndig. Sie planen und strukturieren den Pro-
jektablauf eigenverantwortlich und schétzen den Aufwand fiir das Projekt sowie mdgliche Risiken realistisch ein.

Sie legen Regeln insbesondere zur Konfliktlésung und fiir das Projektinformationssystem fest. Die Schiilerinnen und
Schiler kontrollieren den Projektstatus und passen Projektablaufe flexibel an mégliche verédnderte Anforderungen
an. Sie I8dsen gemeinsam Konflikte bei der Umsetzung des Plans.

Die Schilerinnen und Schiiler dokumentieren den Arbeitsfortschritt und prasentieren Projektergebnisse. Fir das
Arbeiten im Team nutzen sie digitale Werkzeuge fiir die Dokumentation des Projektstatus und zur Gewéhrleistung
des Informations- und Kommunikationsflusses. Sie arbeiten strukturiert und sorgfaltig und setzen sich fiir den Erfolg
des Projekts ein. Sie Ubernehmen Verantwortung im Team, halten sich an Vereinbarungen und kommunizieren situa-
tionsangemessen.

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