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Teil | Vorbemerkungen

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

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

Die Ausbildungsordnung des Bundes und der Rahmenlehrplan der Kultusministerkonferenz
sowie die Lehrplane der Lander fiir den berufstibergreifenden 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 Berufs-
schule.

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

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

Die Berufsschule ist dabei ein eigenstandiger Lernort, der auf der Grundlage der Rahmenver-
einbarung Uber die Berufsschule (Beschluss der Kultusministerkonferenz vom 12.03.2015 in
der jeweils geltenden Fassung) agiert. Sie arbeitet als gleichberechtigter Partner mit den an-
deren an der Berufsausbildung Beteiligten zusammen und hat die Aufgabe, den Schilern und
Schiulerinnen die Starkung berufsbezogener und berufstibergreifender Handlungskompetenz
zu ermdglichen. Damit werden die Schiler und Schulerinnen zur Erflllung der Aufgaben im
Beruf sowie zur nachhaltigen Mitgestaltung der Arbeitswelt und der Gesellschaft in sozialer,
Okonomischer, 6kologischer und individueller Verantwortung, insbesondere vor dem Hinter-
grund sich wandelnder Anforderungen, befahigt. Das schlief3t die Férderung der Kompetenzen
der jungen Menschen

- zur personlichen und strukturellen Reflexion,

- zum verantwortungsbewussten und eigenverantwortlichen Umgang mit zukunftsorien-
tierten Technologien, digital vernetzten Medien sowie Daten- und Informationssyste-
men,

- in berufs- und fachsprachlichen Situationen adaquat zu handeln,

- zum lebensbegleitenden Lernen sowie zur beruflichen und individuellen Flexibilitat zur
Bewaltigung der sich wandelnden Anforderungen in der Arbeitswelt und Gesellschaft,

- zur beruflichen Mobilitat in Europa und einer globalisierten Welt
ein.

Der Unterricht der Berufsschule basiert auf den flr jeden staatlich anerkannten Ausbildungs-
beruf bundeseinheitlich erlassenen Ordnungsmitteln. Dartber hinaus gelten die fiir die Berufs-
schule erlassenen Regelungen und Schulgesetze der Lander.

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

- in didaktischen Planungen fir das Schuljahr mit der betrieblichen Ausbildung abge-
stimmte handlungsorientierte Lernarrangements entwickelt,

- einen Unterricht mit entsprechender individueller Forderung vor dem Hintergrund unter-
schiedlicher Erfahrungen, Fahigkeiten und Begabungen aller Schiler und Schilerinnen
ermdglicht,

- einindividuelles und selbstorganisiertes Lernen in der digitalen Welt férdert,
- eine Forderung der bildungs-, berufs- und fachsprachlichen Kompetenz berlcksichtigt,

- eine nachhaltige Entwicklung der Arbeits- und Lebenswelt und eine selbstbestimmte
Teilhabe an der Gesellschaft unterstitzt,

- flr Gesunderhaltung und Unfallgefahren sensibilisiert,

- einen Uberblick (ber die Bildungs- und beruflichen Entwicklungsperspektiven ein-
schlieBlich 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.
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Zentrales Ziel von Berufsschule ist es, die Entwicklung umfassender Handlungskompetenz zu
fordern. Handlungskompetenz wird verstanden als die Bereitschaft und Befahigung des Ein-
zelnen, sich in beruflichen, gesellschaftlichen und privaten Situationen sachgerecht durch-
dacht sowie individuell und sozial verantwortlich zu verhalten.

Handlungskompetenz entfaltet sich in den Dimensionen von Fachkompetenz, Selbstkompe-
tenz und Sozialkompetenz.

Fachkompetenz

Bereitschaft und Fahigkeit, auf der Grundlage fachlichen Wissens und Kénnens Aufgaben und
Probleme zielorientiert, sachgerecht, methodengeleitet und selbststandig zu l6sen und das
Ergebnis zu beurteilen.

Selbstkompetenz’

Bereitschaft und Fahigkeit, als individuelle Personlichkeit die Entwicklungschancen, Anforde-
rungen und Einschrankungen in Familie, Beruf und 6ffentlichem Leben zu klaren, zu durch-
denken und zu beurteilen, eigene Begabungen zu entfalten sowie Lebensplane zu fassen und
fortzuentwickeln. Sie umfasst Eigenschaften wie Selbststandigkeit, Kritikfahigkeit, Selbstver-
trauen, Zuverlassigkeit, Verantwortungs- und Pflichtbewusstsein. Zu ihr gehéren insbesondere
auch die Entwicklung durchdachter Wertvorstellungen und die selbstbestimmte Bindung an
Werte.

Sozialkompetenz

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

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

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

Kommunikative Kompetenz

Bereitschaft und Fahigkeit, kommunikative Situationen zu verstehen und zu gestalten. Hierzu
gehort es, eigene Absichten und Bedurfnisse sowie die der Partner wahrzunehmen, zu ver-
stehen und darzustellen.

Lernkompetenz

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

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

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

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

Handlungsorientierter Unterricht im Rahmen der Lernfeldkonzeption orientiert sich prioritar an
handlungssystematischen Strukturen und stellt gegeniber vorrangig fachsystematischem Un-
terricht eine veranderte Perspektive dar. Nach lerntheoretischen und didaktischen Erkenntnis-
sen sind bei der Planung und Umsetzung handlungsorientierten Unterrichts in Lernsituationen
folgende Orientierungspunkte zu bertcksichtigen:

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

- Lernen volizieht sich in vollstdndigen Handlungen, mdéglichst selbst ausgefuhrt oder zu-
mindest gedanklich nachvollzogen.

- Handlungen fordern das ganzheitliche Erfassen der beruflichen Wirklichkeit in einer zu-
nehmend globalisierten und digitalisierten Lebens- und Arbeitswelt (zum Beispiel 6ko-
nomische, dkologische, rechtliche, technische, sicherheitstechnische, berufs-, fach- und
fremdsprachliche, soziale und ethische Aspekte).

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

- Handlungen bertcksichtigen auch soziale Prozesse, zum Beispiel die Interessenerkla-
rung oder die Konfliktbewaltigung, sowie unterschiedliche Perspektiven der Berufs- und
Lebensplanung.
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Teil IV Berufsbezogene Vorbemerkungen

Der vorliegende Rahmenlehrplan fir die Berufsausbildung zum Kaufmann fir Grof3- und Au-
Renhandelsmanagement und zur Kauffrau flr Grof3- und Aufienhandelsmanagement ist mit
der Verordnung uber die Berufsausbildung zum Kaufmann fir Grof3- und Aufenhandelsma-
nagement und zur Kauffrau fir GroR- und Auflenhandelsmanagement vom 19.03.2020
(BGBI. | S. 715) abgestimmt.

Der Rahmenlehrplan fir den Ausbildungsberuf Kaufmann im Grof3- und AuRenhandel/Kauf-
frau im Grof3- und AufRenhandel (Beschluss der Kultusministerkonferenz vom 13.01.2006) wird
durch den vorliegenden Rahmenlehrplan aufgehoben.

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

Die Aufgaben der Kaufleute fur Gro3- und Auf3enhandelsmanagement beziehen sich auf alle
Leistungsbereiche des Grofl3- und AuRenhandels. Das Einsatzgebiet erstreckt sich auf die Pla-
nung, Organisation und Steuerung der Beschaffung und des Absatzes von Waren in erster
Linie an andere Unternehmen sowie auf das Angebot von warenbezogenen Service- und
Dienstleistungen. Dabei nutzen sie unterschiedliche Einkaufs- und Vertriebswege. Die Arbeit
ist national und international gepragt. Kaufleute fur Grof3- und AuRenhandelsmanagement sind
in Handels- und Industrieunternehmen unterschiedlicher Branchen tatig.

Typische berufliche Handlungsfelder sind die Anbahnung, der Abschluss und die Erfillung von
Kaufvertragen im Ein- und Verkauf, die Lagerung von Waren, die Dokumentation und Auswer-
tung der Wertestrome, die Gestaltung der Kundenkommunikation, die Entwicklung und Um-
setzung von Marketingkonzepten sowie die Abwicklung von Geschaften mit dem Ausland.
Kaufleute fur Grof3- und Aufienhandelsmanagement arbeiten projekt- und teamorientiert. Sie
analysieren und steuern kaufmannische Prozesse im Grof3- und AuRenhandel kennzahlenge-
stutzt.

Die Lernfelder orientieren sich an diesen beruflichen Handlungsfeldern. Sie sind methodisch-
didaktisch so umzusetzen, dass sie zu einer umfassenden beruflichen Handlungskompetenz
fuhren. Diese umfasst insbesondere fundiertes Fachwissen, kommunikative Fahigkeiten, ver-
netztes und analytisches Denken sowie Eigeninitiative, Empathie und Teamfahigkeit. Ange-
sichts der kurzen Innovationszyklen im Bereich der digitalen Techniken und Anwendungen,
mit deren Hilfe Geschafte zwischen Unternehmen abgewickelt werden, benétigen Kaufleute
fur Grof3- und AuRenhandelsmanagement ein hohes Mal} an Selbstorganisation und Lernkom-
petenz.

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

Die Férderung berufsbezogener Kompetenzen im Kontext von digitalen Arbeits- und Ge-
schaftsprozessen ist integrativer Bestandteil des Erwerbs einer umfassenden Handlungskom-
petenz. Fir die Kaufleute flir GroR- und Aufienhandelsmanagement steht die Nutzung von
informationstechnischen Systemen entlang der gesamten Lieferkette (E-Business) im Vorder-
grund. Dem wurde insbesondere mit dem Lernfeld 9 "Geschéaftsprozesse mit digitalen Werk-
zeugen unterstitzen" Rechnung getragen. Dartber hinaus ist die Forderung des Erwerbs von
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Kompetenzen zum Einsatz digitaler Werkzeuge integrativer Bestandteil aller 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 So-
ziales -, des wirtschaftlichen Denkens, der soziokulturellen Unterschiede und der selbstbe-
stimmten Teilhabe an der Gesellschaft berlcksichtigt.

Praxis- und berufsbezogene Lernsituationen nehmen eine zentrale Stellung in der Unterrichts-
gestaltung ein. Die Branchenvielfalt sollte dabei berticksichtigt werden.

Moglichkeiten einer gemeinsamen Beschulung bestehen im ersten Ausbildungsjahr mit dem
Ausbildungsberuf des Kaufmannes im E-Commerce und der Kauffrau im E-Commerce unter
Berlcksichtigung der jeweiligen Rahmenlehrplane. Die zu erwerbenden Kompetenzen des
Kaufmannes fiur Grofl3- und Aufienhandelsmanagement und der Kauffrau fir Grof3- und Au-
Renhandelsmanagement sind in den einzelnen Lernfeldern der genannten Ausbildungsberufe
in unterschiedlichen Auspragungen abgebildet. Im Falle einer gemeinsamen Beschulung soll-
ten Unterschiede in den Lernfeldern, durch die die jeweiligen berufstypischen Kompetenzen
abgebildet werden, durch unterrichtliche Differenzierung bertcksichtigt werden.



Teil V Lernfelder
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Ubersicht iiber die Lernfelder fiir den Ausbildungsberuf
Kaufmann fiir GroB- und AuBenhandelsmanagement und
Kauffrau fiir Gro- und AuRenhandelsmanagement

Nr.

Lernfelder

Zeitrichtwerte

in Unterrichtsstunden

1. Jahr

2. Jahr

3. Jahr

1

Das Unternehmen prasentieren und die eigene
Rolle mitgestalten

80

Auftrage kundenorientiert bearbeiten

80

Beschaffungsprozesse durchflihren

80

Wertestrome erfassen und dokumentieren

80

Kaufvertrage erflllen

60

Ein Marketingkonzept entwickeln

60

AulRenhandelsgeschafte anbahnen

40

Wertestrome auswerten

80

Geschéaftsprozesse mit digitalen Werkzeugen unter-
stltzen

40

10

Kosten- und Leistungsrechnung durchfiihren

80

Fachrichtung GroRBhandel

11
GH

Waren lagern

80

12
GH

Warentransporte abwickeln

40

13
GH

Ein Projekt im GroBhandel planen und durchfiihren

80

Fachrichtung AuBenhandel

11
AH

Internationale Warentransporte abwickeln

80

12
AH

AulRenhandelsgeschafte abwickeln und finanzieren

80

13
AH

Ein Projekt im Au3enhandel planen und durchfihren

40

Summen: insgesamt 880 Stunden

320

280

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

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen tiber die Kompetenz, ihr Unternehmen adres-
satengerecht zu prasentieren 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 Berufsausbildung und im Arbeitsverhaltnis auseinander (Berufsbildungs-
gesetz, Jugendarbeitsschutzgesetz, Tarifrecht, betriebliche Mitbestimmung, Ausbildungs-
und Arbeitsvertrag, Deutsche Gesetzliche Unfallversicherung Vorschrift 1). Sie machen sich
mit ihrer Entgeltabrechnung vertraut.

Sie verschaffen sich einen Uberblick tiber 6konomische, 6kologische und soziale Zielsetzun-
gen des Unternehmens, auch anhand des Leitbildes ihres Unternehmens. Sie analysieren
die Marktstruktur im Grof3- und AuRenhandel und erkunden die Leistungen des Unterneh-
mens (Funktionen und Formen des Gro3- und AulBenhandels) entlang der Wertschépfungs-
kette im Rahmen der Gesamtwirtschaft. Die Schilerinnen und Schiler setzen sich mit dem
Unternehmensorganigramm, dem Kaufmannsbegriff, der Rechtsform (eingetragener Kauf-
mann und eingetragene Kauffrau, Kommanditgesellschaft, Gesellschaft mit beschrénkter
Haftung) sowie den Arbeits- und Geschéaftsprozessen in ihrem Unternehmen auseinander.

Die Schilerinnen und Schiler prasentieren ihr Unternehmen strukturiert und adressatenge-
recht. Sie wahlen zur Prasentation angemessene Medien und Inhalte aus, auch unter Be-
achtung des Urheberrechts. Sie planen und bearbeiten Aufgaben auch im Team und wenden
Arbeits- und Lernstrategien sowie problemlésende Methoden an.

Die Schilerinnen und Schdler artikulieren eigene Interessen sachlich und sprachlich ange-
messen. Sie vertreten gegenliber anderen Uberzeugend ihre Meinung und wenden verbale
und nonverbale Kommunikationstechniken an. Sie zeigen im Umgang miteinander, auch
sensibilisiert im Sinne des inklusiven Gedankens, Kooperationsbereitschaft und Wertschat-
zung. Sie beurteilen selbstkritisch Arbeitsergebnisse und eigenes Verhalten und setzen kon-
struktives Feedback um.

Die Schilerinnen und Schiler reflektieren ihre Position im Unternehmen und respektieren
gesellschaftliche, 6konomische und 6kologische Anforderungen an ihre Berufsrolle. Sie be-
greifen Kundenorientierung als Leitbild ihres beruflichen Handelns.

Aus dem technologischen Wandel und den kurzen Innovationszyklen, insbesondere im Be-
reich digitaler Techniken und Anwendungen, leiten sie die Notwendigkeit des lebenslangen
Lernens ab und erkennen die Chancen der Personalentwicklung.
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Lernfeld 2: Auftriage kundenorientiert bearbeiten 1. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen liber die Kompetenz, den Verkauf von Waren
und Dienstleistungen gesetzeskonform, kundenorientiert und unter Beriicksichtigung
der Unternehmensziele abzuwickeln.

Die Schilerinnen und Schiler analysieren den Verkaufsprozess von Waren und Dienstleis-
tungen des Unternehmens (Unternehmen zu Unternehmen).

Sie informieren sich tber die rechtlichen Grundlagen von Kaufvertragen (Vertragsfreiheit,
Rechts- und Geschéftsfahigkeit, Besitz und Eigentum, Nichtigkeit und Anfechtbarkeit, Form-
vorschriften).

Sie planen die Kontaktaufnahme zu Kunden und wahlen dazu gangige Kommunikations-
wege aus, auch Uber Online-Plattformen.

Sie bearbeiten Anfragen von Neu- und Stammkunden (Bonitétspriifung) und erstellen aus-
sagekraftige Angebote (Preisnachldsse, Liefer- und Zahlungsbedingungen) digital auch in
einer Fremdsprache. Dazu beschaffen, erfassen und vervollstandigen sie Daten und Infor-
mationen unter Berucksichtigung von Datensicherheit und Datenschutz (Stammdatenma-
nagement).

Sie fiihren Beratungs- und Verkaufsgesprache unter Berticksichtigung von Techniken der
Gesprachsflihrung und der Verhandlungsfihrung (verbal, nonverbal). Auf Kundeneinwande
reagieren sie situationsgerecht und weisen auf Serviceangebote, Dienstleistungen und Er-
ganzungsartikel hin, auch in einer Fremdsprache.

Sie schlieBen unter Beachtung betrieblicher Regelungen Kaufvertrage rechtskraftig ab (An-
gebot, Bestellung, Auftragsbestétigung, Allgemeine Geschéftsbedingungen, Eigentumsvor-
behalt, Kaufvertragsarten). Dabei binden sie Finanzierungs- und Dienstleistungsangebote
mit ein (Lieferantenkredit, Leasingvertrag).

Sie erstellen und kontrollieren Rechnungen und Lieferscheine. Dabei erlautern sie den Nut-
zen einer integrierten Unternehmenssoftware. Bei Verkaufsprozessen mit auslandischen
Kunden beachten sie die Besonderheiten von Auslandsgeschaften (Ausfuhrverfahren, Aus-
fuhrkontrolle).

Die Schilerinnen und Schiler bewerten und optimieren den Verkaufsprozess, auch unter
dem Aspekt der Kundenzufriedenheit und -bindung. Dabei sind sie sich ihrer Mitverantwor-
tung fur die Gesellschaft und Umwelt bewusst.

Sie reflektieren ihr eigenes Handeln und begreifen die Kundenorientierung als Leitbild im
Verkaufsprozess.
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Lernfeld 3: Beschaffungsprozesse durchfiihren 1. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen liber die Kompetenz, Beschaffungsprozesse
zu planen, zu steuern und durchzufiihren.

Die Schulerinnen und Schiler analysieren das vorhandene Sortiment (Sortimentsbreite und
-tiefe, Kern- und Randsortiment). Dabei bertcksichtigen sie die aktuelle Nachfrage, die Kon-
kurrenzangebote und die voraussichtlichen Marktentwicklungen.

Die Schilerinnen und Schiiler machen sich mit dem Beschaffungsprozess vertraut.

Unter dem Aspekt des nachhaltigen Wirtschaftens ermitteln sie den betrieblichen Beschaf-
fungsbedarf und gestalten das Sortiment.

Sie ermitteln die optimale Bestellmenge durch Gegenuberstellung von Lagerhaltungs- und
Bestellkosten. Sie bestimmen geeignete Bestellzeitpunkte (Bestellpunktverfahren, Bestell-
rhythmusverfahren, Just-in-time, Meldebestand, Hochstbestand, Mindestbestand).

Die Schilerinnen und Schiiler recherchieren Bezugsquellen unter Verwendung verschiede-
ner Kommunikationswege und Datenquellen.

Sie holen Angebote ein. Dabei prufen sie die Durchflihrung von Ausschreibungsverfahren
und nutzen elektronische Plattformen. Sie vergleichen und bewerten die Angebote nach
quantitativen (Bezugskalkulation, Finanzierungserfolg durch Skontoausnutzung) und qualita-
tiven Kriterien (Nutzwertanalyse), auch unter Einsatz von Tabellenkalkulationsprogrammen.

Die Schilerinnen und Schiler fliihren eine Bestellung von Waren bei ausgewahlten Liefe-
ranten durch und beauftragen Dienstleistungen.

Die Schilerinnen und Schiler bearbeiten Beschaffungsvorgange aus der EU und aus Dritt-
landern. Sie kalkulieren Bezugspreise unter Berlicksichtigung einer Zollabgabe und interna-
tionaler Lieferbedingungen (Kosteniibergang gemal3 Incoterms), auch in einer Fremdwah-
rung (Wéhrungsrechnen).

Die Schiilerinnen und Schiler kommunizieren mit Lieferanten, auch in einer Fremdsprache.
Sie fuhren eine abschlieRende Lieferantenbewertung durch.

Sie reflektieren ihr eigenes Handeln im Beschaffungsprozess in Bezug auf Optimierungs-
moglichkeiten im Sinne der Nachhaltigkeit.
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Lernfeld 4: Wertestrome erfassen und dokumentieren 1. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen liber die Kompetenz, Wertestrome aus Ge-
schiftsprozessen des Unternehmens zu erfassen und ordnungsgemaR zu dokumen-
tieren.

Die Schilerinnen und Schiler analysieren Wertestrome im Unternehmen anhand von Wa-
ren-, Dienstleistungs-, Informations- und Geldfllissen. Sie untersuchen deren Auswirkungen
auf das betriebliche Vermdgen und Kapital sowie den Erfolg des Unternehmens.

Die Schiilerinnen und Schiiler informieren sich Uber die rechtlichen Anforderungen an eine
ordnungsgemale Buchflhrung. Auf der Grundlage der handelsrechtlichen Vorschriften leiten
sie das Wesen der Bestands- und Erfolgskonten ab. Dabei informieren sie sich Gber die Or-
ganisation der Buchfihrung (Kontenrahmen).

Die Schilerinnen und Schuler identifizieren Belege und planen Abldufe zur buchhalteri-
schen Erfassung der Belege. Sie berlicksichtigen dabei die Umsatzsteuer und halten die
rechtlichen und betrieblichen Vorgaben ein.

Die Schilerinnen und Schiiler fiihren die notwendigen Buchungen zur vollstandigen Erfas-
sung der Wareneinkaufe und Warenverkaufe einschliellich Stornobuchungen (Skonti, Rlick-
sendungen) durch.

Sie kontrollieren die Zahlungseingange und -ausgange und erfassen sie ordnungsgemal.

Die Schulerinnen und Schiler vergleichen die Ergebnisse der Finanzbuchhaltung mit den
tatsachlichen Bestandswerten und analysieren den Korrekturbedarf.

Die Schulerinnen und Schiler bewerten die Auswirkungen der Geschaftsprozesse auf die
Vermaogens- und Erfolgslage des Unternehmens.

Sie reflektieren die Dokumentations- und Informationsfunktion der Finanzbuchhaltung fur
unterschiedliche Anspruchsgruppen innerhalb und auf3erhalb des Unternehmens.
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Lernfeld 5: Kaufvertrage erfiillen 2. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 60 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen liber die Kompetenz, Kaufvertrage mit Kunden
und Lieferanten rechtskraftig zu erfiillen und auftretende Kaufvertragsstérungen un-
ternehmens- und kundenorientiert zu bearbeiten.

Die Schilerinnen und Schiler analysieren das Verpflichtungs- und Erflllungsgeschaft von
Kaufvertragen.

Die Schilerinnen und Schiler Gberwachen die ordnungsgemafe Vertragserfillung auf Lie-
feranten- und Kundenseite. Dabei berticksichtigen sie die Besonderheiten bei Vertragen un-
ter Kaufleuten (Erfiillungsort, Priif- und Riigepflicht nach Handelsrecht, Streckengeschéft).

Sie informieren sich Uber mdgliche Kaufvertragsstérungen (Schlechtleistung, Nicht-Recht-
zeitig-Lieferung, Nicht-Rechtzeitig-Zahlung, Annahmeverzug) und die daraus resultierenden
Rechtsfolgen.

Sie wahlen bei mangelhaften Leistungen und Leistungsverzug geeignete L&sungsvor-
schlage aus, planen diese und fiihren sie durch (Retourenmanagement). Bei deren Um-
setzung kommunizieren sie mit den Vertragspartnern (Reklamationsmanagement), auch in
einer Fremdsprache.

Die Schilerinnen und Schiuler kontrollieren Eingangs- und Ausgangsrechnungen, veranlas-
sen die situationsgerechte Bezahlung im Inlandsgeschaft und Gberwachen die Zahlungsein-
gange. Bei Nicht-Rechtzeitig-Zahlung fiihren sie notwendige MaRnahmen kunden- und un-
ternehmensorientiert durch (auBergerichtliches und gerichtliches Mahnverfahren,
Verzugszinsen, Verjdhrung). Die Schilerinnen und Schiler berlicksichtigen in diesem Zu-
sammenhang Moéglichkeiten der Risikoabsicherung.

Sie bewerten und optimieren die Einkaufs- und Verkaufsprozesse hinsichtlich ihrer Wirt-
schaftlichkeit und reflektieren ihre 6kologische und gesellschaftliche Verantwortung im Rah-
men dieser Prozesse.
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Lernfeld 6: Ein Marketingkonzept entwickeln 2. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 60 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen tiber die Kompetenz, durch Marketingmafnah-
men Kunden zu gewinnen und zu binden.

Die Schilerinnen und Schuler analysieren die aktuelle Marktsituation (konjunkturelle Ent-
wicklungen, wirtschaftspolitische Entscheidungen, Absatzmérkte, Wettbewerber, Kunden-
struktur), nutzen dazu die Marktforschung (Marktanalyse und -beobachtung) und leiten Mar-
ketingziele ab.

Sie informieren sich Uber die Marketinginstrumente und entwickeln ein budgetgerechtes
Marketingkonzept.

Dazu starken sie im Bereich der Produkt- und Sortimentspolitik die Marktposition ihres Un-
ternehmens durch waren- und kundenbezogene Dienst- und Serviceleistungen.

Bei der Distribution vergleichen sie den Einsatz von Handelsvertretern und Reisenden. Sie
prufen die Nutzung von Online-Vertriebskanalen.

Die Schilerinnen und Schiler planen Mallnahmen der Kommunikationspolitik (Absatzwer-
bung, Verkaufsférderung, Offentlichkeitsarbeit, Sponsoring). Sie wahlen zielgruppen- und
warenbezogene Marketing-MaRnahmen zur Kundengewinnung, Bestandskundenbindung
und Kundenreaktivierung aus und beziehen aktuelle Entwicklungen im Online-Marketing mit
ein. Sie beachten die wettbewerbsrechtlichen Grenzen (Gesetz gegen den unlauteren Wett-
bewerb).

Die Schilerinnen und Schiler informieren sich Gber den Preis als Marktregulierungsmecha-
nismus. Sie machen sich mit der Bedeutung des Verkaufspreises als absatzpolitisches In-
strument vertraut und bereiten preispolitische Malnahmen des Grof3- und Aultenhandelsun-
ternehmens vor. Dazu bestimmen sie betriebsinterne und betriebsexterne Einflisse auf
Preise und bewerten unterschiedliche Preisstrategien.

Die Schilerinnen und Schiler prasentieren das Marketingkonzept und nehmen Stellung
zu den getroffenen Entscheidungen.

Sie reflektieren die Bedeutung des Marketings fur die Erreichung der Unternehmensziele
und leiten Verbesserungsvorschlage fur die Marketingmalinahmen ab.
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Lernfeld 7: AuBenhandelsgeschifte anbahnen 2. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 40 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen liber die Kompetenz, Geschiafte mit Geschafts-
partnern aus EU- und Drittlandern anzubahnen.

Die Schulerinnen und Schuler analysieren im Rahmen der Anbahnung von Auf3enhandels-
geschaften deren besondere Risiken (politisches Risiko, Wéhrungs-, Kredit- und Transport-
risiko). Auflerdem beachten sie interkulturelle Rahmenbedingungen.

Sie informieren sich grundlegend Uber Absicherungsmdglichkeiten der Risiken (Dokumen-
teninkasso, bestétigtes Dokumentenakkreditiv, Exportkreditversicherung, Transportversiche-
rung).

Die Schilerinnen und Schiler planen den Warenhandel mit EU- und Drittlandern. Sie berei-
ten die erforderlichen Dokumente (Handelsrechnung, Konnossement, Ursprungszeugnis)
und Angaben zur Zollanmeldung vor. Sie ermitteln die anfallenden Einfuhrabgaben bei der
Uberfihrung in den zollrechtlich freien Verkehr (See- und Landverkehr).

Bei der Vertragsgestaltung berlcksichtigen sie internationale Rechtsnormen (UN-Kaufrecht)
und Lieferbedingungen (EXW, FCA, FOB, CIF, DDP). Sie kommunizieren mit internationalen
Geschéftspartnern Uber die Vertragsbedingungen, auch in einer Fremdsprache.

Die Schilerinnen und Schiler bewerten ihre Entscheidungen im Hinblick auf die anstehende
Vertragsabwicklung.

Sie reflektieren die Auswirkungen internationaler Handelsabkommen auf den Warenhandel
mit EU- und Drittlandern.
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Lernfeld 8: Wertestrome auswerten 2. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iiber die Kompetenz, erfasste Wertestrome
aus Geschiftsprozessen des Unternehmens aufzubereiten und Bestande zu bewerten.

Aufbauend auf den Buchungen der Finanzbuchhaltung analysieren die Schilerinnen und
Schiuler die erfassten Daten.

Die Schilerinnen und Schiler informieren sich tber rechtlichen Bestimmungen (Handels-,
Steuerrecht) zur Erstellung eines Jahresabschlusses (Gesellschaft mit beschrdnkter Haf-
tung). Sie machen sich mit den Gliederungsvorschriften der Bilanz und der Erfolgsrechnung
laut Handelsgesetzbuch vertraut.

Die Schiilerinnen und Schiiler verschaffen sich einen Uberblick (iber Bewertungsvorschrif-
ten der Vermodgens- und Schuldenwerte eines Unternehmens (Bewertungsprinzipien).

Sie wahlen eine der Vermdgens- und Schuldenlage des Unternehmens angepasste Bewer-
tungsmethode des Anlage- und Umlaufvermégens aus (lineare Abschreibung, Bewertung
der Warenvorréte) und bewerten das Vermogen und die Schulden (Rdickstellungen).

Die Schilerinnen und Schiler analysieren den Jahresabschluss und kontrollieren den Er-
fullungsgrad vorgegebener Unternehmensziele. Sie beurteilen die Vermdgens- und Kapital-
struktur, die Finanzlage sowie die Erfolgssituation des Unternehmens mit Hilfe von Kennzif-
fern (Eigenkapitalquote, Fremdkapitalquote, Anlagequote, Umlaufquote, Anlagendeckung |
und Il, Liquiditat | und Il, Eigenkapitalrentabilitét, Gesamtkapitalrentabilitédt, Umsatzrentabili-
tat).

Die Schiulerinnen und Schiiler erstellen und prasentieren statistische Auswertungen und
grafische Darstellungen der Unternehmensergebnisse. Sie bewerten und reflektieren diese
Ergebnisse und ihre Auswirkungen auf die Beteiligten und sind in der Lage, erste Mal3nah-
men zur Optimierung der wirtschaftlichen Situation abzuleiten (Leasing, Factoring).
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Lernfeld 9: Geschiftsprozesse mit digitalen Werk- 2. Ausbildungsjahr
zeugen unterstiitzen Zeitrichtwert: 40 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iiber die Kompetenz, Werkzeuge der Informa-
tions- und Kommunikationstechnologie effektiv zur Unterstiitzung der Geschiftspro-
zesse im GroB- und AuBenhandel anzuwenden.

Die Schilerinnen und Schiler machen sich mit der gesamten Wertschépfungskette von
Grol3- und Aullenhandelsbetrieben vertraut.

Sie informieren sich tber die Funktionen und grundlegende Funktionsweisen von Unterneh-
menssoftware (E-Business-Systeme zur Ressourcenplanung) zur Unterstitzung der Pro-
zesse entlang der Wertschépfungskette. Dabei beriicksichtigen sie die besondere Bedeu-
tung der Datenqualitdt flir den erfolgreichen Einsatz dieser Software sowie den
Datenaustausch mit Lieferanten, Dienstleistern und Kunden.

Sie planen die Beschaffung und Verarbeitung von relevanten Kunden- und Unternehmens-
daten und beachten dabei grundlegende Aspekte des Datenschutzes (personenbezogene
Daten, Datensparsamkeit, Informationspflichten, Betroffenenrechte) und der Datensicherheit
(Zugangssicherung, Vergabe von Zugriffsrechten, Verschliisselung, laufende Softwareaktu-
alisierung, Sicherungskopien). Die Schilerinnen und Schiler verarbeiten Stamm- und Bewe-
gungsdaten.

Im Hinblick auf die Kundengewinnung und -betreuung waéhlen sie geeignete elektronische
Instrumente aus. Sie entwickeln Vorschlage fur deren Einsatz, Pflege und Weiterentwicklung
(Unternehmenswebseite, Kundenmanagementsystem, digitale Vertriebskanéle).

Zur Auswertung von Daten importieren die Schilerinnen und Schiler diese in eine Software.

Sie fuhren eine Qualitatskontrolle der Datensatze durch und nehmen gezielt und automati-
siert Veranderungen vor (Bulk-Bearbeitung). AnschlieRend werten sie die Datensatze mit
Hilfe softwaregestutzter Verfahren nach ausgewahlten Kriterien aus und stellen ihre Ergeb-
nisse mit zweckmafigen Hilfsmitteln dar (ABC-Analyse, Diagramme). Die Daten stellen sie
in geeigneten Formaten zur weiteren Verarbeitung bereit (Datei-Formate, digitale Formen
der Zusammenarbeit). Anhand der erstellten Auswertungen kontrollieren sie den Erfolg der
vorgenommenen Veranderungen.

Die Schulerinnen und Schiler identifizieren und bewerten Sicherheitsrisiken im Bereich der
elektronischen Geschaftsprozesse (Social Engineering, Identitdtsdiebstahl, Schadsoftware)
und unterbreiten Vorschlage zur Optimierung der bestehenden SicherheitsmalRnahmen.

Sie betrachten Chancen und Risiken digitaler Technologien fir ihr zuklnftiges Handeln.
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Lernfeld 10: Kosten- und Leistungsrechnung durch- 3. Ausbildungsjahr
fiihren Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen liber die Kompetenz, die betriebliche Kosten-
und Leistungsrechnung durchzufiihren und mit deren Hilfe bei der Steuerung des Un-
ternehmens mitzuwirken.

Die Schulerinnen und Schiler analysieren die Erfolgssituation des Unternehmens.

Sie informieren sich Uber die Kostenarten (Einzel- und Gemeinkosten, fixe und variable
Kosten) und Leistungen sowie kalkulatorische Kosten (kalkulatorische Abschreibung, kalku-
latorischer Unternehmeriohn). Im Rahmen der Vollkostenrechnung grenzen sie die Kosten
und Leistungen von den Aufwendungen und Ertragen ab (Ergebnistabelle).

Die Schilerinnen und Schiiler identifizieren die Kostenstellen, denen die Kosten verursa-
chungsgerecht zugeordnet werden. Sie erstellen einen einstufigen Betriebsabrechnungsbo-
gen und ermitteln die Gemeinkostenzuschlagssatze der einzelnen Kostenstellen.

Sie nutzen in der Kostentragerrechnung die berechneten Gemeinkostenzuschlagssatze zur
Kalkulation (Vorwérts-, Riickwérts-, Differenzkalkulation) und ermitteln Kalkulationsfaktor
und Handelsspanne, auch mit elektronischen Anwendungen.

Die Schilerinnen und Schiiler fuhren im Rahmen der Teilkostenrechnung eine kurzfristige
Erfolgsrechnung (Break-Even-Point, Deckungsbeitrdge | und I, kurzfristige Preisunter-
grenze) flr einzelne Warengruppen durch. Sie bewerten und optimieren anhand der De-
ckungsbeitragsrechnung die Zusammensetzung des Sortiments.

Die Schilerinnen und Schiler nutzen auch das betriebliche Controlling als Informations- und
Steuerungsinstrument (Berichtswesen, Budgetierung, Soll-Ist-Vergleich), bewerten die Er-
gebnisse und erarbeiten Malnahmen zur Verbesserung der Erfolgssituation des Unterneh-
mens. Sie prasentieren ihre Auswertungen in grafischer Form.
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Fachrichtung GroRhandel

Lernfeld 11: Waren lagern 3. Ausbildungsjahr
GH Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen uiber die Kompetenz, Waren anzunehmen und
sie in eigenen oder fremden Lagern zu lagern.

Die Schulerinnen und Schiler analysieren die Bedeutung der Lagerhaltung fir ein Gro3han-
delsunternehmen.

Sie informieren sich Uber die Bereiche und Ablaufe im Lager.

Die Schilerinnen und Schiiler iberwachen die Anliefertermine und nehmen die Ware an. Sie
prifen Packstlicke sowie Frachtdokumente und dokumentieren Beanstandungen. Dabei er-
fassen sie Pflichtverletzungen der Frachtflhrer und setzen ihre daraus resultierenden Rechte
mit entsprechenden Malinahmen durch. Die Schilerinnen und Schiler kommunizieren I6-
sungsorientiert mit Frachtfihrern.

Sie kontrollieren die Ware (Quantitét, Qualitét, Identitét, Beschaffenheit) anhand von Belegen
und erfassen den Wareneingang. Bei Leistungsstérungen seitens der Lieferanten reagieren
sie situationsgerecht. Sie stellen zu retournierende Waren versandfahig bereit.

Die Schilerinnen und Schiler wahlen ein geeignetes Lagersystem (Festplatzsystem, chao-
tische Lagerhaltung) aus. Sie organisieren die warengerechte Lagerung.

Die Schiilerinnen und Schiiler verschaffen sich einen Uberblick tiber gangige beleghafte und
beleglose Kommissionierverfahren.

Sie fuhren die Inventur im Lager durch (Stichtagsinventur, permanente Inventur) und ermit-
teln das Inventurergebnis. Bei Bestandsabweichungen identifizieren sie Ursachen und leiten
entsprechende MalRnahmen ein.

Die Schilerinnen und Schuler fiihren Lagerbestandsberechnungen (Mindest-, Héchst-, Mel-
debestand) durch, ermitteln und analysieren die Lagerkennziffern. Sie bewerten diese durch
interne und externe Vergleiche und zeigen Optimierungsmdglichkeiten auf.

Sie analysieren die Kosten der Lagerhaltung. Unter Berticksichtigung der rechtlichen Bedin-
gungen der Lagerhaltung durch einen Lagerhalter entscheiden sie sich nach Kostengesichts-
punkten sowie weiteren Kriterien fur Eigen- oder Fremdlagerung. Sie bereiten den Abschluss
von Lagervertragen (Lagerschein) vor.

Bei der Arbeit im Lager beriicksichtigen die Schilerinnen und Schiiler die Arbeitsschutzvor-
schriften (Sicherheits- und Gesundheitsschutzkennzeichnung, Berufsgenossenschafft).

Sie reflektieren die Ablaufe im Lager sowie die Umsetzung der Unfallpravention im eigenen
Betrieb.
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Lernfeld 12: Warentransporte abwickeln 3. Ausbildungsjahr
GH Zeitrichtwert: 40 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iliber die Kompetenz, Waren auftragsbezogen
zu versenden.

Die Schilerinnen und Schiller erkunden Verkehrswege zwischen Wirtschaftsstandorten. Sie
verschaffen sich einen Uberblick (iber verschiedene Arten des Giiterversandes und dafiir
zur Verfiigung stehende Verkehrstrager und Verkehrsmittel. Dabei nutzen sie interne und
externe Informationssysteme.

Sie stellen Vor- und Nachteile der Verkehrsmittel gegenlber und ermitteln auf Grundlage
von Vorgaben verschiedener Transportdienstleister die moglichen Versandkosten.

Die Schilerinnen und Schiler machen sich mit den Rechten und Pflichten des Absenders,
des Versenders, des Frachtfiihrers und des Spediteurs vertraut. Sie entscheiden, ob Trans-
porte im Werkverkehr oder mit Hilfe von Frachtflihrern oder Spediteuren organisiert und
durchgefiihrt werden. Dabei beziehen sie Frachtenboérsen in ihre Entscheidungsfindung ein.

Far den Werkverkehr fuhren die Schilerinnen und Schuler eine Tourenplanung durch.

Sie bearbeiten Versandpapiere (Frachtbrief) fur verschiedene Verkehrstrager. Sie verpa-
cken die kommissionierten Waren art-, transport- und umweltgerecht. Wahrend des Trans-
ports bieten sie den Kunden Mdglichkeiten der Sendungsverfolgung und Terminuberwa-
chung an.

Nach Abschluss des Transportes reflektieren die Schilerinnen und Schiler die getroffenen
Entscheidungen unter nachhaltigen Gesichtspunkten und diskutieren Alternativen.
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Lernfeld 13: Ein Projekt im GroRhandel planen und 3. Ausbildungsjahr
GH durchfiihren Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen liber die Kompetenz, ein Projekt im GroBhan-
del zu planen, durchzufiihren und zu bewerten.

Die Schiilerinnen und Schiler analysieren die Projektarbeit als Organisationsform. Sie ent-
wickeln eine Projektidee und entwerfen im Team eine Projektskizze. Sie nutzen dabei und in
den folgenden Projektphasen bewusst Kreativitatstechniken (Brainstorming, Mindmapping).

Die Schulerinnen und Schiler informieren sich Uber Projektmanagementphasen nach gan-
gigen Normen und die Projektablauforganisation.

Sie definieren ausgehend von der Projektidee Projektziele und deren Messbarkeit (SMART,
Projekt Scorecard). Sie leiten aus den Projekizielen einen eindeutigen Projektauftrag ab.

Im Rahmen der Projektablauforganisation legen die Schilerinnen und Schuler Teilaufgaben
und Arbeitspakete fest und stellen sie in einer passenden Form (Projektphasenmodelle, Pro-
jektstrukturplan) dar.

Die Schilerinnen und Schiler planen den Ablauf (Vorgangsliste, Gantt-Diagramm) und die
Kapazitaten (Ressourcen, Kosten, Finanzierung) des Projektes. Sie legen Meilensteine flr
den Projektverlauf fest.

Die Schilerinnen und Schiiler fihren das geplante Projekt durch. Dabei Gberwachen sie
den Projektstatus und fertigen Abweichungsanalysen an. Sie finden notwendige Korrektur-
mafRnahmen im Team und setzen diese um. Im Rahmen von Teambesprechungen kommu-
nizieren sie zielorientiert und respektvoll. Sie dokumentieren die Projektsitzungen und stellen
die Ergebnisse digital zur Verfliigung. Aullenstehenden und Vorgesetzten prasentieren sie
den Fortschritt des Projekts und verdeutlichen den Nutzen.

Die Schilerinnen und Schiler analysieren die Projektzielerreichung (Projekt Scorecard),
bewerten den Projektablauf sowie die Planung der Kapazitaten. Sie diskutieren Alternativen.

Die Schilerinnen und Schiiler evaluieren ihr individuelles Verhalten und die Arbeit im Team
und reflektieren den Einfluss des Verhaltens auf den Erfolg des Projektes.
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Fachrichtung AuBenhandel

Lernfeld 11: Internationale Warentransporte abwickeln 3. Ausbildungsjahr
AH Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iiber die Kompetenz, internationale Waren-
transporte zu organisieren und durchzufiihren.

Die Schilerinnen und Schiiler analysieren den Warentransport von Auflenhandelsunterneh-
men.

Sie informieren sich sowohl Gber die rechtlichen Vorschriften als auch Gber mégliche Ver-
kehrsmittel und containerisierte Transporte im internationalen Warenverkehr. Sie finden un-
ter Berucksichtigung 6konomischer und okologischer Aspekte Transportlésungen fir den
Handel mit unterschiedlichen Waren.

Sie organisieren internationale Warentransporte, auch mit Hilfe digitaler Medien. Sie wahlen
noétige Dokumente im Auf3enhandel aus (Zollanmeldung, Warenverkehrsbescheinigung, Ur-
sprungszeugnis, Konnossement, Luftfrachtbrief, Handelsrechnung, Versicherungsdoku-
ment), fragen Transportdienstleistungen fir Ein- und Verkaufe an und vergleichen Frachtan-
gebote. Sie stellen sich auf voraussichtliche Rahmenbedingungen des Warentransports
(Lieferzeit, Gefahreniibergang, Erfiillungsort) ein und bertcksichtigen diese. Sie prifen den
Abschluss einer Transportversicherung.

Die Schilerinnen und Schiiler fiihren nach Geschaftsabschluss die fiir die Transportabwick-
lung notwendigen Schritte durch (Dokumentenaufmachung, -erstellung, Auswahl des Zoll-
verfahrens). Sie veranlassen die fir die Auslieferung beziehungsweise Abholung der Ware
erforderliche Maknahmen. Bei Bedarf veranlassen sie Anderungen des Transports.

Im Schadensfall ergreifen sie geeignete Mallnahmen. Sie priifen, welche der Kaufvertrags-
parteien die Gefahr bei einem vorliegenden Schaden tragt und wickeln diesen gegebenen-
falls mit dem Transportversicherer ab.

Die Schilerinnen und Schiler bearbeiten transportbezogene Korrespondenz, auch in einer
Fremdsprache.

Sie kontrollieren Dokumente sowie die Berechnung der Einfuhrabgaben und Gberwachen
die Ablaufe bei der Abwicklung der Warentransporte.

Nach der Durchfiihrung von Aufienhandelsgeschaften reflektieren sie ihre transportbezoge-
nen Entscheidungen und leiten Schlussfolgerungen fir zuklnftige Geschafte ab.
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Lernfeld 12: AuBenhandelsgeschafte abwickeln und fi- 3. Ausbildungsjahr
AH nanzieren Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen tliber die Kompetenz, AuBenhandelsgeschafte
abzuwickeln und deren kurz- und mittelfristigen Finanzierungsbedarf zu ermitteln und
zu steuern.

Die Schilerinnen und Schiler analysieren die Finanzierung von Aufienhandelsgeschaften.

Sie informieren sich Uber Finanzierungskosten und Rucklaufzeiten finanzieller Mittel fur Au-
Renhandelsgeschafte. Sie ermitteln in Abhangigkeit von der gewahlten Zahlungsbedingung
(offenes Ziel, netto Kasse, Dokumenteninkasso, Dokumentenakkreditiv, Vorkasse) Finanzie-
rungszeitraume und -kosten fir Angebotskalkulationen.

Zur Risikoabsicherung treffen sie Vorkehrungen mittels Wahrungsmanagement (Devisenter-
mingeschéft) und Garantien (Gewéhrleistungsgarantie, Anzahlungsgarantie).

Bei der Durchfiihrung der Kalkulation (Export- und Importkalkulation) beriicksichtigen sie Ein-
fuhrabgaben, Kosten der Risikoabsicherung und Finanzierungkosten.

Nach Abschluss der Vertrage fihren sie eine Liquiditatsplanung durch, indem sie einen Li-
quiditatsstatus erstellen.

Die Schilerinnen und Schiiler erledigen die zahlungs- und dokumentenbezogene Abwick-
lung. Dabei kontrollieren und erstellen sie erforderliche Dokumente (Handelsrechnung,
Transportdokument, Versicherungsdokument, Ursprungsnachweis, Inspektionszertifikat,
Packliste) und reichen diese gegebenenfalls bei den entsprechenden Banken im In- und Aus-
land rechtzeitig ein.

Sie kontrollieren die tatsachlichen Zahlungseingange und Zahlungsausgange und verglei-
chen diese mit den Daten des Liquiditatsstatus.

Dartber hinaus beurteilen sie den Kontokorrentkredit als Malknahme kurzfristige Finanzie-
rungsliicken zu schlief3en.

Die Schilerinnen und Schiiler leiten aus ihren Uberlegungen Schlussfolgerungen fiir zukinf-
tige Geschafte ab, wobei sie Kosten-, Abwicklungs-, Liquiditats- und Risikoaspekte berlck-
sichtigen.
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Lernfeld 13: Ein Projekt im AuBenhandel planen und 3. Ausbildungsjahr
AH durchfiihren Zeitrichtwert: 40 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iiber die Kompetenz, ein Projekt mit auRen-
wirtschaftlichem Schwerpunkt zu planen, durchzufiihren und zu bewerten.

Die Schilerinnen und Schiiler analysieren die Besonderheiten der Projektarbeit als Organi-
sationsform und entwickeln eine Projektidee. Sie entwerfen im Team eine Projektskizze und
nutzen dabei bewusst Kreativitatstechniken (Brainstorming, Mindmapping).

Sie informieren sich Uber die Projektablauforganisation. Sie definieren ausgehend von der
Projektidee Projektziele und deren Messbarkeit (Projekt Scorecard). Sie leiten aus den Pro-
jektzielen einen eindeutigen Projektauftrag ab.

Im Rahmen der Projektablauforganisation legen die Schilerinnen und Schiler Teilaufgaben
und Arbeitspakete fest und stellen sie in einer passenden Form (Projektstrukturplan) dar.

Sie planen den Ablauf (Gantt-Diagramm) und die Kapazitaten (Kosten, Finanzierung) des
Projektes. Sie legen Meilensteine fir den Projektverlauf fest.

Die Schilerinnen und Schiiler fiihren das geplante Projekt durch. Im Rahmen von Teambe-
sprechungen kommunizieren sie zielorientiert und respektvoll. Sie dokumentieren die Pro-
jektsitzungen und stellen die Ergebnisse digital zur Verfugung. Au3enstehenden prasentie-
ren sie den Fortschritt des Projekts und verdeutlichen den Nutzen.

Die Schilerinnen und Schiler reflektieren ihr individuelles Verhalten und die Arbeit im
Team.
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Teil VI Lesehinweise

fortlaufende Kernkompetenz der (ibergeordneten beruflichen Angabe des Ausbildungsjahres;
Nummer Handlung ist niveauangemessen beschrieben Zeitrichtwert
—— N\ 7
L~ N -
Lernfeld 2:  Auftrige kundenorientiert 1. Ausbildungsjahr | | 7. Satz enthélt gene-

bearbeiten Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iiber die Kompetenz, den Verkauf
von Waren und Dienstleistungen gesetzeskonform, kundenorientiert un
unter Beriicksichtigung der Unternehmensziele abzuwickeln.

ralisierte Beschrei-
bung der Kernkom-
petenz (siehe
Bezeichnung des
Lernfeldes) am Ende
des Lernprozesses
des Lernfeldes

Die Schilerinnen und Schiler analysieren den Verkaufsprozess von Waren
und Dienstleistungen des Unternehmens (Unternehmen zu Unternehmen).

A

verbindliche Min-
destinhalte sind kur-
siv markiert

Sie informieren sich tber die rechtlichen Grundlagen von Kaufvertragen (Ve%

tragsfreiheit, Rechts- und Geschéftsféhigkeit, Besitz und Eigentum, Nichtigkeit
und Anfechtbarkeit, Formvorschriften).

Sie planen die Kontaktaufnahme zu Kunden und wahlen dazu gangige Kom-
munikationswege aus, auch ber Online-Plattformen.

offene Formulierun-
gen erméglichen den
Einbezug organisa-
torischer und tech-
nologischer Verén-
derungen

Sie bearbeiten Anfragen von Neu- und Stammkunden (Bonitétspriifung) und

erstellen aussagekraftige Angebote (Preisnachlédsse, Liefer- und Zahlungsbe-
dingungen) digital auch in einer Fremdsprache. Dazu beschaffen, erfassen
und vervollstandigen sie Daten und Informationen unter Bertcksichti

Datenschutz und
Datensicherheit sind
berticksichtigt

Datensicherheit und Datenschutz (Stammdatenmanagement).

Sie filhren Beratungs- und Verkaufsgesprache unter Berlicksichtigung von
Techniken der Gesprachsfihrung und der Verhandlungsfihrung (verbal, non-

berufssprachliche
Handlungssituatio-
nen beriicksichtigen

verbal). Auf Kundeneinwande reagieren sie situationsgerecht und weisen auf
Serviceangebote, Dienstleistungen und Erganzungsartikel hin, auch in einer4
Fremdsprache.

Fremdsprache ist
beriicksichtigt

| U b

Sie schlieBen unter Beachtung betrieblicher Regelungen Kaufvertrage rechts-
kraftig ab (Angebot, Bestellung, Auftragsbestétigung, Allgemeine Geschéfts
bedingungen, Eigentumsvorbehalt, Kaufvertragsarten). Dabei binden sie Fi-
nanzierungs- und Dienstleistungsangebote mit ein (Lieferantenkredit,
Leasingvertrag).

Sie erstellen und kontrollieren Rechnungen und Lieferscheine. Dabei erlau-

offene Formulierun-
gen erméglichen un-
terschiedliche me-
thodische
Vorgehensweisen
unter Berticksichti-
gung der Sachaus-
stattung der Schulen

tern sie den Nutzen einer integrierten Unternehmenssoftware. Bei Verkaufs-

| -

prozessen mit auslandischen Kunden beachten sie die Besonderheiten%
Auslandsgeschaften (Ausfuhrverfahren, Ausfuhrkontrolle).

Die Schilerinnen und Schiler bewerten und optimieren den Verkaufspro-

Komplexitét und
Wechselwirkungen
von Handlungen
sind berticksichtigt

zess, auch unter dem Aspekt der Kundenzufriedenheit und -bindung. Dabei
sind sie sich ihrer Mitverantwortung fir die Gesellschaft und Umwelt bewusstﬁ\

Sie reflektieren ihr eigenes Handeln und begreifen die Kundenorientierung

als Leitbil Verkaufsprozess.

Nachhaltigkeit in
Lern- und Arbeits-
prozessen ist be-
riicksichtigt

\

Fach-, Selbst-, Sozialkompetenz; Metho-
den-, Lern- und kommunikative Kompe-
tenz sind berticksichtigt

ganzheitlicher Lernsituationen lber die
Handlungsphasen hinweg

Gesamttext gibt Hinweise zur Gestaltung




Liste der Entsprechungen
zwischen

dem Rahmenlehrplan fiir die Berufsschule
und dem Ausbildungsrahmenplan fur den Betrieb

im Ausbildungsberuf
Kaufmann fiur GroR- und AuBenhandelsmanagement und
Kauffrau fiir GroB- und AuBenhandelsmanagement

Die Liste der Entsprechungen dokumentiert die Abstimmung der Lerninhalte zwischen
den Lernorten Berufsschule und Ausbildungsbetrieb.

Charakteristisch fur die duale Berufsausbildung ist, dass die Auszubildenden ihre
Kompetenzen an den beiden Lernorten Berufsschule und Ausbildungsbetrieb erwer-
ben. Hierfur existieren unterschiedliche rechtliche Vorschriften:

e Der Lehrplan in der Berufsschule richtet sich nach dem Rahmenlehrplan der Kul-
tusministerkonferenz.

e Die Vermittlung im Betrieb geschieht auf der Grundlage des Ausbildungsrahmen-
plans, der Bestandteil der Ausbildungsordnung ist.

Beide Plane wurden in einem zwischen der Bundesregierung und der Kultusminister-
konferenz gemeinsam entwickelten Verfahren zur Abstimmung von Ausbildungsord-
nungen und Rahmenlehrplanen im Bereich der beruflichen Bildung ("Gemeinsames
Ergebnisprotokoll") von sachkundigen Lehrerinnen und Lehrern sowie Ausbilderinnen
und Ausbildern in standiger Abstimmung zueinander erstellt.

In der folgenden Liste der Entsprechungen sind die Lernfelder des Rahmenlehrplans
den Positionen des Ausbildungsrahmenplans so zugeordnet, dass die zeitliche und
sachliche Abstimmung deutlich wird. Sie kann somit ein Hilfsmittel sein, um die Koope-
ration der Lernorte vor Ort zu verbessern und zu intensivieren.
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Liste der Entsprechungen
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55

zwischen Ausbildungsrahmenplan und Rahmenlehrplan

der Berufsausbildung

zum Kaufmann fir Grof3- und AuRenhandelsmanagement
und zur Kauffrau fir Grof3- und Auflenhandelsmanagement

Stand 19.03.2020

Abschnitt A: fachrichtungsiibergreifende berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Ausbildungsrahmenplan
Stand: 19.03.2020

Rahmenlehrplan
Stand: 13.12.2019

Ausbildungsberufsbildposition

Zeitliche Richt-
werte im Ausbil-
dungsjahr
in Wochen

1.-15. 16.-36.

Schuljahr Lernfeld(er)

1. | Warensortiment
zusammenstellen
und Dienstleis-
tungen anbieten

a) Bedarf an Artikeln, Waren-
gruppen und Dienstleistun-
gen unter Beriicksichtigung
der Absatzchancen ermit-

(§ 4 Absatz 2 teln und dabei Kern- und

Nummer 1) Randsortimente differen-

ziert betrachten

b) Informationen tber Waren-
sortimente und Dienstleis-
tungen einholen, auch un-
ter Nutzung elektronischer
Medien

c) Vorschlage fir die Zusam-
menstellung marktorientier-
ter Warensortimente entwi-
ckeln

d) Verpackungen nach techni-
schen, 6konomischen und
Okologischen Gesichts-
punkten auswahlen

e) Vorschlage fir waren- und
kundenbezogene Dienst-
leistungsangebote entwi-
ckeln

f)  branchenibliche Fachbe-
griffe, Maf3-, Mengen- und
Gewichtseinheiten verwen-
den

16

X | X 2,36

X X 3,11AH,12GH

X | X 2,36

X | X 23,5
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9)

waren- und dienstleistungs-
bezogene Normen und
rechtliche Regelungen ein-
halten

2,35

Handelsspezifi-
sche Beschaf-
fungslogistik pla-
nen und steuern

(§ 4 Absatz 2
Nummer 2)

a)

Ziele der handelsspezifi-
schen Beschaffungslogistik
reflektieren, Konzepte be-
werten und daraus geeig-
nete Transportmittel und
Lagerstatten fir Logistik-
ketten ableiten

b)

logistische Dienstleistun-
gen nach 6konomischen
und 6kologischen Kriterien
sowie nach betrieblichen
Vorgaben auswahlen, Ver-
trage abschlieRen und die
Vertragserfillung kontrollie-
ren

rechtliche Regelungen fir
das Transportwesen ein-
halten sowie Transportrisi-
ken beurteilen und absi-
chern

d)

Schnittstellen zu Herstel-
lern, Lieferanten und Wie-
derverkaufern sowie
Schwachstellen in der
Wertschopfungskette ana-
lysieren, Fehlerquellen er-
kennen und Vorschlage zur
Fehlerbeseitigung und zur
Prozessoptimierung ma-
chen

e)

fur die Warenbeschaffung
branchenbezogene Markt-
und Borsenberichte, Fach-
publikationen, Bezugsquel-
lenverzeichnisse und Liefe-
ranteninformationen, ein-
schlielich elektronischer
Informationsquellen, aus-
wahlen, nutzen und aus-
werten

f)

O6konomische, 6kologische,
soziale und ethische As-
pekte der Nachhaltigkeit in
nationalen und internatio-
nalen Lieferketten bei der
Beschaffung beriicksichti-
gen

10

2,3,9,11AH,12GH

3,5,11AH, 12GH

3,7,11AH, 12GH

2,3,4,5,7,8,9,11AH,
11GH,12GH

3,6,9,11AH, 12GH

3,5,7,11AH
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Einkauf von Wa-
ren und Dienst-
leistungen markt-
orientiert planen,
organisieren und
durchfiihren

(§ 4 Absatz 2
Nummer 3)

a)

unter Beachtung von Be-
schaffungsrichtlinien Bezugs-
quellen ermitteln und Ange-
bote einholen

b)

Durchfiihrung von Ausschrei-
bungsverfahren prifen, an
Ausschreibungsverfahren
mitwirken und elektronische
Plattformen fiir die Beschaf-
fung nutzen

c)

Angebote vergleichen hin-
sichtlich Art, Beschaffenheit,
Qualitat, Menge und Preis
von Waren, Verpackungs-
kosten, Lieferzeit sowie Lie-
fer- und Zahlungsbedingun-
gen

d)

Dienstleistungsangebote ins-
besondere im Hinblick auf
Umfang, Qualitat, Verfugbar-
keit und Preise vergleichen

e)

Waren bestellen, Dienstleis-
tungen beauftragen und Auf-
tragsbestatigungen prifen

12

3,5

f)

Verhandlungen mit Lieferan-
ten und Dienstleistern fiihren,
Vertragsbedingungen festle-

gen und dokumentieren und

dabei Risiken und Besonder-
heiten beim Einkauf im Aus-

land beachten

g)

Vertragserfillung, insbeson-
dere Liefer- und Leistungs-
termine, GUberwachen, bei
Verzug mahnen sowie Rech-
nungen und Lieferdokumente
prifen

h)

Reklamationen unter Bertick-
sichtigung der vertraglichen
Verpflichtungen bearbeiten

3,57

MarketingmaR-
nahmen planen,
durchfiihren,
kontrollieren und
steuern

(§ 4 Absatz 2
Nummer 4)

a)

Informationen zu Zielgrup-
pen, Absatzgebieten und
Vertriebskanélen anforde-
rungsorientiert beschaffen
und bewerten

b)

Marktbeobachtung durchfiih-
ren, Ergebnisse auswerten
und Vorschlage fur den Ein-
satz von Marketinginstru-
menten auch unter Bertick-
sichtigung von Instrumenten

6,9
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des Onlinemarketings ablei-
ten

c)

Marktaktivitaten des Unter-
nehmens mit denen von
Wettbewerbern vergleichen

d)

verkaufsférdernde Mallnah-
men fir alle unternehmens-
spezifischen Vertriebskanale
planen, durchfiihren, kontrol-
lieren und steuern und dabei
Budgetvorgaben berlcksich-
tigen

e)

erganzende waren- und kun-
denbezogene Dienstleistun-
gen anbieten und ihre Wir-
kung als Marketinginstrument
bewerten

f)

MarketingmalRnahmen hin-
sichtlich ihrer Zielsetzung re-
flektieren und Verbesse-
rungsvorschlage ableiten

g)

die Weiterentwicklung und
Optimierung des Onlineauf-
trittes unterstitzen

h)

kundenorientiert handeln,
insbesondere Beziehungen
zu Kunden und Geschéfts-
partnern pflegen und Maf3-
nahmen der Kundenbindung
durchfiihren

2,6

6,9

2,6,9

Verkauf kunden-
orientiert planen
und durchfiihren

(§ 4 Absatz 2
Nummer 5)

a)

Anfragen bearbeiten, Preise
ermitteln und angebotsspezi-
fische Kalkulationen durch-
fihren

b)

Auftréage bearbeiten und be-
statigen sowie Rechnungen
erstellen

c)

durch eigenes Verhalten zur
Kundenzufriedenheit und
Kundenbindung beitragen

d)

Angebote unter Einhaltung
von Geschafts-, Liefer- und
Zahlungsbedingungen erstel-
len

14

1,2,5
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e)

Zusammensetzung der Kun-
denstruktur ermitteln, Kun-
denkontakte herstellen und
pflegen

f)

betriebliche Vertriebskanale
kundenspezifisch nutzen

9)

Méoglichkeiten von Onlinever-
triebskanalen priifen sowie
Verknipfungen und Wech-
selwirkungen zwischen ver-
schiedenen Vertriebskanalen
darstellen

h)

dem Kunden Handlungsmaog-
lichkeiten bei auftragsbezo-
genen Anderungen, insbe-
sondere bei Preisanderun-
gen, aufzeigen

Beratungs- und Verkaufsge-
sprache kunden- und ergeb-
nisorientiert unter Berlick-
sichtigung verkaufspsycholo-
gischer Aspekte planen,
durchfihren und nachberei-
ten

)]

Vertrage abschlieRen

Kundenreklamationen erfas-
sen und nach rechtlichen Re-
gelungen und betrieblichen
Vorgaben bearbeiten sowie
Kulanzregelungen anwenden

6,9

6,7

6,7,9

256,77

25

25,7

2,5

Distribution pla-
nen und steuern

(§ 4 Absatz 2
Nummer 6)

a)

betrieblich genutzte Beférde-
rungs- und Frachtarten auf-
tragsbezogen auswahlen so-
wie Transportkosten ermit-
teln

b)

versandspezifische Anforde-
rungen erfillen, Auftrage ab-
wickeln sowie Versand- und
Begleitdokumente erstellen

Liefertermine vereinbaren,
Warenversand planen und
veranlassen

d)

Liefertermine kontrollieren
und Moglichkeiten der Sen-
dungsverfolgung nutzen

7,11AH,12GH

7,11AH,12GH

2,5,7,11AH,12GH

5,12GH

Kaufmannische
Steuerung und
Kontrolle durch-
flihren

a)

Geschaftsvorgange unter
Einhaltung betrieblicher und
rechtlicher Regelungen buch-
halterisch einordnen, Belege
erfassen und buchen

12

4,8
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(§ 4 Absatz 2
Nummer 7)

b)

Zahlungsvorgange im Zu-
sammenwirken mit Kreditin-
stituten, Dienstleistern, Liefe-
ranten und Kunden bearbei-
ten

c)

Auskinfte Gber Kunden, Lie-
feranten und Dienstleister
einholen und bewerten

2345

d)

aus dem Kauf- und Zah-
lungsverhalten MalRnahmen
ableiten

25,7

e)

betriebliche Grundsatze der
Kreditgewahrung anwenden
und Moglichkeiten der Risi-
koabsicherung nutzen

4,5

f)

betriebliche Kosten-und-Leis-
tungsrechnung anwenden,
Kosten erfassen und Gberwa-
chen sowie betriebliche Leis-
tungen bewerten und ver-
rechnen

2,5,7

g)

betriebliches Controlling als
Informations- und Steue-
rungsinstrument nutzen,
Kennzahlen ermitteln und
analysieren sowie Hand-
lungsoptionen ableiten

8,10

8,10

Arbeitsorganisa-
tion projekt- und
teamorientiert
planen und steu-
ern

(§ 4 Absatz 2
Nummer 8)

a)

eigene Arbeit unter Einsatz
betrieblicher Arbeits- und Or-
ganisationsmittel systema-
tisch planen, durchfiihren
und kontrollieren

b)

Arbeitsprozesse im eigenen
Arbeitsbereich reflektieren
und Manahmen zur Opti-
mierung vorschlagen

1,2,3,4,13AH,13GH

Lern- und Arbeitstechniken
sowie Methoden des selbst-
gesteuerten Lernens anwen-
den und elektronische Lern-
medien nutzen

1,2,3,13AH,13GH

d)

Aufgaben im Team planen
und bearbeiten sowie Ergeb-
nisse abstimmen und aus-
werten

1,3

e)

Prasentationstechniken an-
wenden

1, 13GH,13AH

1, 6,13GH,13AH
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f) Vorbereitung, Planung, Uber- 4 X 13GH,13AH

wachung, Steuerung, Ab-
schluss und Dokumentation
betrieblicher Projekte unter-
stiitzen

g) bei der Umsetzung und X 13GH,13AH

Durchflihrung von betriebli-
chen Projekten mitarbeiten

Abschnitt B: fachrichtungsspezifische berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten in der
Fachrichtung GrofRhandel

Ausbildungsrahmenplanentwurf Rahmenlehrplanentwurf
Stand : 19.03.2020 Stand: 13.12.2019

Ausbildungsberufsbildposition Zeitliche Richt- Schuljahr Lernfeld(er)
werte im Ausbil-
dungsjahr
in Wochen

1.-15. | 16.-36. | 1 | 2 | 3

1 Lagerlogistik a) Anliefertermine (iberwa- 24 X | X 5,11GH, 12GH

planen, steuern chen, Waren annehmen,
und abwickeln Waren und Frachtdoku-
(§ 4 Absatz 3 mente prufen und Abwei-

Nummer 1) chungen dokumentieren

b)  Wareneingangskontrollen X | X 5,11GH, 12GH

durchfiihren und Warenein-
gange erfassen, Abwei-
chungen dokumentieren
und KorrekturmaRnahmen
einleiten

c) Waren nach betrieblichen X 11GH

Vorgaben einlagern und
pflegen

d) betriebliche Lagerhaltung X | X 9,11GH

und deren Arbeitsablaufe
im Hinblick auf die Zielset-
zung der Lagerhaltung or-
ganisieren, auch unter Nut-
zung elektronischer Lager-
verwaltungssysteme

e) Lagerbestande Uberwa- X 11GH

chen, Bestandsverande-
rungen und -abweichungen
erfassen und erforderliche
Korrekturen durchfiihren

f)  Istbestdnde gemaR betrieb- X X 4,11GH

licher Inventurmethode auf-
nehmen und mit den Soll-
bestéanden abgleichen
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9)

Waren auftragsbezogen
auslagern, kommissionie-
ren und versandfertig ma-
chen sowie Versand veran-
lassen

h)

rechtliche und betriebliche
Regelungen fir die Lager-
logistik einhalten

11GH, 12GH

11GH, 12GH

2 | Warenbezogene
Riickabwick-
lungsprozesse
organisieren
und durchfiih-
ren

(§ 4 Absatz 3
Nummer 2)

a)

Retourenprozesse aus Kun-
denreklamationen geman
betrieblichen Regelungen
einleiten

b)

Waren aus Kundenretouren
annehmen, priifen und ihre
weitere Verwendung klaren

Retourengriinde analysie-
ren und MalRnahmen ablei-
ten

d)

Griinde fur Lieferantenre-
touren unterscheiden, wei-
tere Verwendung der Re-
tourware und Riicksende-
moglichkeiten priifen

e)

Waren fiir die Riucksendung
prifen und versandfahig be-
reitstellen

f)

warenbezogene Rickab-
wicklungsprozesse kauf-
mannisch umsetzen und do-
kumentieren

5,11GH

11GH

11GH, 12GH

11GH

4,5

Abschnitt C: fachrichtungsspezifische berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten in der
Fachrichtung AuBenhandel

Ausbildungsrahmenplanentwurf
Stand : 19.03.2020

Rahmenlehrplanentwurf
Stand: 13.12.2019

Ausbildungsberufsbildposition Zeitliche Richt- Schuljahr Lernfeld(er)
werte im Ausbil-
dungsjahr
in Wochen
1.-15. 16.-36. | 1 | 2 | 3
1 | AuBenhandels- a) zur Vorbereitung von Au- X | X 7 1AH
geschifte abwi- Renhandelsgeschaften die
ckeln und Aus- Absatz- und Beschaffungs- 20
landsmarkte be- chancen ermitteln und do-
dienen kumentieren sowie die staa-
tenspezifischen Import-
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(§ 4 Absatz 4
Nummer 1)

oder Exportbestimmungen
einhalten

b)

AuRenhandelsrisiken be-
ricksichtigen und geeignete
MafRnahmen zum Risikoma-
nagement fur die abzu-
schlieBenden Vertrage aus-
wahlen

aulenhandelsspezifische
Zahlungsbedingungen und -
instrumente, insbesondere
Akkreditive, auswahlen und
anwenden

7, 11AH

d)

international gebrauchliche
Handelsklauseln, insbeson-
dere die Incoterms, bei
Handelsgeschéaften anwen-
den

7,11AH,12AH

e)

Méoglichkeiten der AuRRen-
handelsfinanzierung erlau-
tern und Kreditabsicherung
vorbereiten

3,7,11AH

f)

Transportmittel und -wege
im internationalen Waren-
verkehr bestimmen und da-
bei 6kologische und 6kono-
mische Kriterien sowie die
Transportfahigkeit, Trans-
portrisiken, Lagerfahigkeit,
Pflege, Behandlung und
Verpackung von Waren be-
rlcksichtigen

7,12AH

g)

Fracht-, Speditions-, Lager-
und Logistikvertrage ab-
schlieRen

7,11AH

h)

Notwendigkeiten von Trans-
portversicherungen prifen
und MaRnahmen vorschla-
gen

11AH

geeignetes Zollverfahren
auswahlen, bei Importge-
schaften die anfallenden
Abgaben, insbesondere
Z6lle und Einfuhrumsatz-
steuer, errechnen und bei
Einkaufs- und Verkaufskal-

7,11AH

3,11AH
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kulationen einbeziehen so-
wie am elektronischen Zoll-
verfahren mitwirken

fir den internationalen Han-
del Ubliche Warendoku-
mente prifen, beschaffen
und erstellen

7,11AH,12AH

Internationale
Berufskompe-
tenzen anwen-
den

(§ 4 Absatz 4
Nummer 2)

a)

im Rahmen der internatio-
nalen Kommunikation, Ko-
operation und Geschéaftsan-
bahnung staatenspezifische
Rahmenbedingungen und
rechtliche Anforderungen
beachten

b)

Gesprache situations- und
adressatengerecht fuhren
und dabei kulturelle Identita-
ten und Verhaltensweisen
beriicksichtigen

3,7,11AH

2,7,11AH

bei Anbahnungen, Verhand-
lungen, Abschlissen und
Erflllung von AuRenhan-
delsvertragen mundlich und
schriftlich in einer Fremd-
sprache kommunizieren,
insbesondere Informationen
einholen

d)

Angebote, Annahmen, Auf-
tragsbestatigungen und
Handelsrechnungen staa-
tenspezifisch erstellen, be-
arbeiten und prifen

2,7,11AH

e)

Waren- und Frachtdoku-
mente in einer Fremdspra-
che bearbeiten, prifen und
erstellen

11AH,12AH

11AH, 12AH
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Abschnitt D: fachrichtungsiibergreifende, integrativ zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Ausbildungsrahmenplanentwurf
Stand : 19.03.2020

Rahmenlehrplanentwurf
Stand: 13.12.2019

Ausbildungsberufsbildposition

Zeitliche Richt-
werte im Ausbil-
dungsjahr
in Wochen

1.-15. | 16.-36.

Schuljahr

Lernfeld(er)

1 Berufsbildung a) Rechte und Pflichten aus
sowie arbeits-, dem Ausbildungsvertrag
sozial- und tarif- feststellen und Aufgaben
rechtliche Vor- der Beteiligten im dualen
schriften System beschreiben

(§ 4 Absatz 5

Nummer 1
) b) den betrieblichen Ausbil-

dungsplan mit der Ausbil-
dungsordnung vergleichen
und zu seiner Umsetzung
beitragen

c) betriebliche und tarifliche
Regelungen sowie arbeits-
und sozialrechtliche Best-
immungen erlautern, insbe-
sondere wesentliche In-
halte und Bestandteile ei-
nes Arbeitsvertrages dar-
stellen

d) Positionen der eigenen
Entgeltabrechnung erkla-
ren

e) Mitbestimmungs- und Mit-
wirkungsrechte betriebs-
verfassungsrechtlicher Or-
gane des Ausbildungsbe-
triebes erklaren

f) Chancen und Anforderun-
gen des lebensbegleiten-
den Lernens fir die berufli-
che und persoénliche Ent-
wicklung begriinden und
die eigenen Kompetenzen
weiterentwickeln

g) Ziele und Grundsatze des
betrieblichen Personalwe-
sens beschreiben

h) Sinn und Zweck der Pra-
vention und einer Praventi-
onskultur auf Grundlage
der gesetzlichen Unfallver-
sicherung beschreiben und
diese Praventionskultur auf

wahrend der

gesamten

Ausbildung

1, WISO

1, WISO

1, WISO

1, WISO

1, WISO

1, WISO

1, WISO

1,11GH, WISO
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die betriebliche Praxis
Ubertragen

Bedeutung des
Grof- und Au-
Renhandels so-
wie Aufbau und
Organisation des
Ausbildungsbe-
triebes

(§ 4 Absatz 5
Nummer 2)

Aufgaben und Funktionen
des Grof3- und AuBenhan-
dels entlang der Wert-
schopfungskette im Rah-
men der Gesamtwirtschaft
beschreiben

1,6,9,
WISO

Zielsetzung und Tatigkeits-
felder des Ausbildungsbe-
triebes sowie seine Stel-
lung am Markt erldutern

c)

Geschaftsbeziehungen in-
nerhalb und auRerhalb der
Europaischen Union dar-
stellen

1,6,
WISO

1,7,9,11AH,
WISO

Art und Rechtsform des
Ausbildungsbetriebes dar-
stellen

1 WISO

Aufbau und Aufgaben des
Ausbildungsbetriebes er-
lautern

Beziehungen des Ausbil-
dungsbetriebes und seiner
Beschaftigten zu Behor-
den, Wirtschaftsorganisati-
onen und Gewerkschaften
erlautern

1 WISO

Compliance, insbesondere
MaRnahmen, Strukturen
und Prozesse zur Einhal-
tung rechtlicher Regelun-
gen und betrieblicher Richt-
linien beachten und Abwei-
chungen melden

1,6,7,9,11GH,11AH,
WISO

1,2,3,4,5,6,7,8,9,10,
11GH,12,GH,
11AH,12AH

Sicherheit und
Gesundheits-
schutz bei der Ar-
beit

(§ 4 Absatz 5
Nummer 3)

Gefahrdung von Sicher-
heit und Gesundheit am
Arbeitsplatz feststellen
und MaRnahmen zur Ver-
meidung der Gefahrdung
ergreifen

berufsbezogene Arbeits-
schutz-und Unfallverhu-
tungsvorschriften anwen-
den

1,11GH
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c) Verhaltensweisen bei Un-
fallen beschreiben sowie
erste MalRnahmen einlei-
ten

d) Vorschriften des vorbeu-
genden Brandschutzes
anwenden sowie Verhal-
tensweisen bei Branden
beschreiben und Mafl3nah-
men zur Brandbekamp-
fung ergreifen

Umweltschutz

(§ 4 Absatz 5
Nummer 4)

Zur Vermeidung betriebsbeding-
ter Umweltbelastungen im beruf-
lichen Einwirkungsbereich bei-
tragen, insbesondere

a) mogliche Umweltbelastun-
gen durch den Ausbil-
dungsbetrieb und seinen
Beitrag zum Umweltschutz
an Beispielen erklaren

b) fir den Ausbildungsbetrieb
geltende Regelungen des
Umweltschutzes anwen-
den

1,2,3,5,12GH,13GH,
11AH

c) Mdoglichkeiten der wirt-
schaftlichen und umwelt-
schonenden Energie- und
Materialverwendung nut-
zen

1,2,3,5,12GH,13GH,
11AH

d) Abfélle vermeiden sowie
Stoffe und Materialien ei-
ner umweltschonenden
Entsorgung zufiihren

1,2,3,5,12GH,13GH,
11AH

1,2,3,5,12GH,13GH,
11AH

Kommunikation

(§ 4 Absatz 5
Nummer 5)

a) inderinternen und exter-
nen Zusammenarbeit situ-
ations- und zielorientiert
unter Berlicksichtigung
von Wertschatzung, Ver-
trauen, Respekt und ge-
sellschaftlicher Vielfalt
kommunizieren

b) effizient, ressourcenscho-
nend und adressatenge-
recht, auch unter Nutzung
digitaler Medien, kommu-
nizieren sowie Ergebnisse
dokumentieren

1,2,3,5,6,7,9,10,13GH,
11AH,12AH,13AH

c) fremdsprachige Fachbe-
griffe verwenden

1,2,3,4,5,6,7,9,10,13GH,
11AH,12AH,13AH

2,7,11AH
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d)

fremdsprachige Informati-
onen nutzen

1,2,3,
4,5,6,7,9,10,13GH,
11AH,12AH,13AH

e)

Auskuinfte in einer Fremd-
sprache erteilen

f)

Ursachen von Konflikten
und Kommunikationssto-
rungen erkennen und
Maoglichkeiten der Konflikt-
I6sung anwenden

3,5,7,9,11AH 12AH,
13AH

2,5,9,11GH13GH, 13AH

Elektronische Ge-
schaftsprozesse
(E-Business)

(§ 4 Absatz 5
Nummer 6)

a)

E-Business-Systeme zur
Ressourcenplanung und
Verwaltung von Kundenbe-
ziehungen in den Ge-
schaftsprozessen anwen-
den und Ziele, Funktionen
und Schnittstellen dieser
Systeme darstellen

b)

Zusammenhange zwischen
Daten- und Warenfluss bei
betrieblichen Prozessen
herstellen und beriicksichti-
gen

externe und interne elektro-
nische Informations- und
Kommunikationsquellen
aus E-Business-Systemen
fur die Informationsbe-
schaffung auswahlen und
bei betrieblichen Prozes-
sen nutzen sowie Stan-
dardsoftware und betriebs-
spezifische Software an-
wenden

d)

Daten und Informationen,
insbesondere im Zusam-
menhang mit Stammdaten-
management, beschaffen,
erfassen, vervollstandigen,
sichern und pflegen

e)

rechtliche Regelungen und
betriebliche Vorgaben zum
Datenschutz und zur IT-Si-
cherheit einhalten

10

1,2,3,4,9

1,4,9

1,2,3,4,6,9

1,2,3,4,9

1,2,3,4,9

f)

Daten aus dem Warenwirt-
schaftssystem analysieren

und Ergebnisse zur Steue-
rung des Warenflusses nut-
zen

6,8,9,10,11GH,12AH
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9)

Kennzahlen mit elektroni-
schen Anwendungen ermit-
teln

8,9,10,11GH,12AH




