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Vorwort

Ausbildungsforschung und Berufsbildungspraxis im Rah-
men von Wissenschaft — Politik — Praxis — Kommunikation
sind Voraussetzungen fiir moderne Ausbildungsordnungen,
die im Bundesinstitut fiir Berufsbildung erstellt werden. Ent-
scheidungen tiber die Struktur der Ausbildung, iiber die zu
fordernden Kompetenzen und iiber die Anforderungen in
den Priifungen sind das Ergebnis eingehender fachlicher
Diskussionen der Sachverstdndigen mit BIBB-Experten und
-Expertinnen.

Um gute Voraussetzungen fiir eine reibungslose Umsetzung
neuer Ausbildungsordnungen im Sinne der Ausbildungsbe-
triebe wie auch der Auszubildenden zu schaffen, haben sich
Umsetzungshilfen als wichtige Unterstiitzung in der Praxis
bewahrt. Die Erfahrungen der ,Ausbildungsordnungsma-
cher” aus der Erneuerung beruflicher Praxis, die bei der
Entscheidung {iber die neuen Kompetenzanforderungen we-
sentlich waren, sind deshalb auch fiir den Transfer der neuen
Ausbildungsordnung und des Rahmenlehrplans fiir den Be-
ruf Kaufmann und Kauffrau fiir Grof3- und Auf3enhandels-
management in die Praxis von besonderem Interesse.

Vor diesem Hintergrund haben sich die Beteiligten dafiir
entschieden, gemeinsam verschiedene Materialien zur Un-
terstiitzung der Ausbildungspraxis zu entwickeln. In der vor-
liegenden Handreichung werden die Ergebnisse der Neuord-
nung und die damit verbundenen Ziele und Hintergriinde
aufbereitet und anschaulich dargestellt. Dazu werden prak-
tische Handlungshilfen zur Planung und Durchfiihrung der
betrieblichen und schulischen Ausbildung angeboten.

Ich wiinsche mir weiterhin eine umfassende Verbreitung bei
allen, die mit der dualen Berufsausbildung befasst sind, so-
wie bei den Auszubildenden selbst. Den Autoren und Auto-
rinnen gilt mein herzlicher Dank fiir ihre engagierte und
qualifizierte Arbeit.

Bonn, im Dezember 2020
Prof. Dr. Friedrich Hubert Esser
Président Bundesinstitut fiir Berufsbildung
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1 Informationen zum Ausbildungsberuf

1.1 Warum eine Neuordnung?

Welche Griinde gab es fiir die Neuordnung?

Mit neuen Inhalten, einer neuen Berufsbezeichnung und ei-
ner gednderten Priifungssystematik wurde das bisherige Be-
rufsbild , Kaufmann/-frau im Grof3- und AuRenhandel“ zeit-
gemald, zukunftsorientiert und attraktiv gestaltet. Die neue
Ausbildungsordnung zum Ausbildungsberuf ,,Kaufmann und
Kauffrau fiir Gro3- und Aufenhandelsmanagement® 16st die
iiberholte Ausbildungsordnung vom 14. Februar 2006 ab.
Die Spezialisierung in die zwei Fachrichtungen GrofShandel
und Auflenhandel wurde beibehalten. Die kaufméannisch-
betriebswirtschaftliche Orientierung bleibt bestehen.

Die Neuordnung war erforderlich, weil die Ausbildungs-
ordnung nicht mehr den aktuellen technischen, wirtschaft-
lichen,
Entwicklungen im Beruf entsprach. Verdnderte Anforde-

gesellschaftlichen und arbeitsorganisatorischen

rungen in der Arbeitswelt ergeben sich vor allem durch die
fortschreitende Digitalisierung und die damit verbundene
wachsende Bedeutung elektronischer Geschiftsprozesse
(E-Business), den Onlinehandel und die Plattformdkonomie.

GroBhéandler entwickeln sich immer mehr vom Warenhind-
ler zum ganzheitlichen Lésungsanbieter fiir ihre Kunden. In
diesem Zusammenhang erhalten waren- und kundenbezo-
gene Dienstleistungen eine zunehmende Bedeutung. Einer
starkeren Prozessorientierung und der wachsenden Bedeu-
tung des Projektmanagements wird mit der neuen Berufsbe-
zeichnung , Kaufmann und Kauffrau fiir Gro3- und Auf3en-
handelsmanagement“ Rechnung getragen.

Das Berufsbild

Moderne Kaufleute fiir Gro3- und Auflenhandelsmanage-
ment kaufen Waren im In- und Ausland ein, verkaufen sie
an Unternehmen des Handels, des Handwerks, der Indus-
trie und der Dienstleistungssektoren weiter und bieten
kunden- und warenbezogene Dienstleistungen an. Dabei
nutzen sie verschiedene Beschaffungs- und Vertriebskana-
le, einschliellich des Internets. Sie beobachten und analy-
sieren den Markt, ermitteln und kalkulieren Preise, beraten
Kunden und Kundinnen umfassend iiber das Waren- und
Dienstleistungssortiment, fiihren zielgruppengerechte Mar-
ketingmalnahmen durch und bearbeiten den Zahlungs-
verkehr im Zusammenwirken mit anderen Beteiligten. Sie

Abbildung 1: Ausbilderin und Auszubildender am PC-Arbeitsplatz (Quelle: BFW Hamburg)

Kaufmann/Kauffrau fiir GroB- und AuRenhandelsmanagement | Ausbildung Gestalten 5



planen, iiberwachen und optimieren Einkaufs-, Logistik-
und Verkaufsprozesse, steuern den Daten- und Warenfluss
iiber Wirtschaftsstufen hinweg und wickeln elektronische
Geschéftsprozesse unter Beachtung von Datenschutz und
Datensicherheit ab. Sie werten betriebliche Kennzahlen aus,
leiten Konsequenzen fiir das Unternehmen ab, arbeiten in
Projekten — auch unternehmensiibergreifend — mit und be-
riicksichtigen in ihrem kaufménnischen Handeln Aspekte
der Nachhaltigkeit.

Wirtschaftszweig GroR- und Auenhandel

Der Grof3- und Auflenhandel ist am Umsatz gemessen der
zweitstirkste Wirtschaftszweig in Deutschland. Mit rund
140.000 Unternehmen und ca. 1,7 Millionen Beschéftigten
erwirtschaften die Unternehmen des Gro3- und Auf3enhan-
dels einen jdhrlichen Umsatz von iiber 1,3 Billionen Euro
(Stand 2019).

Der Grof3- und Aullenhandel stellt das Bindeglied zwischen
Industrie, Handwerk, Einzelhandel, Gastronomie und Land-
wirtschaft dar. In allen Branchen und auf verschiedensten
Wertschépfungsstufen von Rohmaterialien {iber Halbfab-
rikate bis zu fertigen Investitions-, Verbrauchs-, und Kon-
sumgiitern nimmt der Grohandel eine zentrale Rolle ein.
Im Grofshandel Beschéftigte agieren an der Schnittstelle

zwischen Produktion und Verbrauch und sorgen dafiir, dass
Rohstoffe und Waren piinktlich am Bestellort verfiigbar sind.
Sie versorgen die Wirtschaft mit einem umfangreichen Wa-
rensortiment, ergdnzt durch vielfdltige Dienstleistungen,
insbesondere in den Bereichen Logistik, Marketing und Fi-
nanzierung. Grundlegend dafiir sind eine effiziente Distribu-
tion und die Steuerung der Informations- und Warenfliisse.

Der Auflenhandel beschéftigt sich iiberwiegend mit dem
internationalen Handel und {ibernimmt in diesem Bereich
sdmtliche Aktivitdten des Warenaustausches im Im- und Ex-
port. Alle Leistungen, den Im- und Export von Waren iiber
den weltweiten An- und Verkauf bis hin zu kompletten Pro-
blemldsungen betreffend, liegen in den Aufgabenbereichen
des deutschen Aufdenhandels. Damit er6ffnen sich fiir die In-
dustrie weltweite Absatzmoglichkeiten und den deutschen
Verbrauchern kénnen Importgiiter aus aller Welt angeboten
werden: von Kaffee, Tee, Kakao {iber andere Nahrungsmit-
tel, von industriellen Rohstoffen {iber chemische Produkte
hin zu Verbrauchsgiitern, Bekleidung, elektronischen Gera-
ten oder komplexen Anlagen.

Abbildung 2: Lager mit Palettenregalen und Mastschubstapler (Quelle: AGA Unternehmensverband)
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1.2 Was ist neu?

Inhaltliche Anderungen

Im modernisierten Berufsbild ,Kaufmann fiir Grof3- und
Auflenhandelsmanagement/Kauffrau fiir Gro3- und Aul’en-
handelsmanagement“ wurden die Berufsbildpositionen
(BBP) orientiert an GrofShandelsprozessen neu strukturiert
und die Lernziele iiberarbeitet. Dies umfasst Neuerungen,
Erweiterungen, Streichungen und Prazisierungen. Wesent-
liche Pramissen waren dabei eine stédrkere Prozess- und
Serviceorientierung, die wachsende Bedeutung von Projekt-
arbeit sowie die Beriicksichtigung der Digitalisierung im
Rahmen von elektronischen Geschéftsprozessen (E-Busi-
ness). Im Einzelnen wurden folgende Inhalte modernisiert:

» Neben dem Warensortiment wurden waren- und kun-
denbezogene Dienstleistungen ausdriicklich mit ins Leis-
tungsspektrum der Kaufleute fiir Gro3- und Auffenhan-
delsmanagement aufgenommen.

» Die Beriicksichtigung von Nachhaltigkeit in nationalen
und internationalen Lieferketten wurde im Rahmen der
Berufsbildposition ,,Handelsspezifische Beschaffungslo-
gistik planen und steuern“ explizit als Lernziel verankert.

» Der Einkauf wurde durch die Ergdnzung von Ausschrei-
bungen und Verhandlungsfithrung gestirkt. Der wach-
senden Internationalisierung des gesamten Berufs —
auch in der Fachrichtung GroBhandel — wird durch die
Berticksichtigung der Risiken beim Einkauf im Ausland
Rechnung getragen.

» In Marketing und Verkauf wurde der Online-Vertriebs-
kanal hervorgehoben. Damit haben Kaufleute fiir Grof3-
und Aufenhandelsmanagement auch den wachsenden
E-Commerce im Blick und bleiben dem Ansatz mehrerer
Vertriebskanile (,Multichannel“) treu.

» Die Kaufleute fiir Gro3- und Auflenhandelsmanagement
erhielten einen umfassenden Digitalisierungsschub. Mit
der neuen Berufsbildposition , Elektronische Geschafts-
prozesse (E-Business)“ wurde der Umgang mit digitalen
E-Business-Systemen im betrieblichen Alltag stérker
beriicksichtigt. Daneben wurde in der gesamten Aus-
bildungsordnung die Nutzung von Daten und elektro-
nischen Medien unter Beachtung von Datenschutz und
IT-Sicherheit stérker betont.

Die Grundlage fiir den langfristigen Unternehmenserfolg in
einem komplexen, wettbewerbsorientierten Umfeld ist eine
stetige Anpassung, die heute zunehmend in Projektform ge-
plant und umgesetzt wird. Zielorientierung, Terminmanage-
ment mit effizientem Ressourceneinsatz und interdisziplina-
rer Zusammenarbeit lassen sich auf diese Weise bestmoglich
realisieren. Die Arbeit in betrieblichen Projekten wurde im
Rahmen der Arbeitsorganisation Bestandteil des Berufs und
im Ausbildungsrahmenplan verankert.

Abbildung 3: Containerumschlag im Seehafen mit Portalkranen fiir
den Im- und Export (Quelle: BFW Hamburg)
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Der Projektmanagement-Prozess
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Abbildung 4: Der Projektmanagement-Prozess (Quelle: Landesverband Bayern GroRBhandel - AuRenhandel - Dienstleistungen e. V.,

Frank Hurtmanns)

Prozessorientierte Ausbildung

Bei dem neugeordneten Ausbildungsberuf Kaufmann fiir
Grol3- und Auflenhandelsmanagement/Kauffrau fiir Grof3-
und Aufenhandelsmanagement handelt es sich um einen
prozessorientierten Ausbildungsrahmenplan. Es werden im
Ausbildungsrahmenplan keine bestimmten Techniken und
Verfahren vorgegeben, sondern die Betriebe leiten diese je-
weils aus den eigenen betriebsspezifischen Arbeitsprozessen
ab. In der betrieblichen Ausbildung sollen insbesondere die
Fertigkeiten und Kenntnisse vermittelt werden, die im Be-
trieb praktische Anwendung finden. Die Prozessorientierung
héngt von der Organisation der Arbeitsabldufe im Ausbil-
dungsbetrieb ab. Die im Ausbildungsrahmenplan definierten
Qualifikationen miissen auch in der prozessorientierten Aus-
bildung bei der Erstellung des betrieblichen Ausbildungs-
plans unbedingt beriicksichtigt werden.

Weitere Anpassungen, die sich im Ausbildungsrahmenplan
widerspiegeln:

» Soft Skills werden durch die Beriicksichtigung des le-
bensbegleitenden Lernens und der Unfallpréavention
im betrieblichen Arbeitsalltag gestédrkt. Die Einhaltung
rechtlicher und betrieblicher Regelungen wird durch das
neue Lernziel ,,Compliance” erginzt. Auch die interne
und externe Kommunikation erhélt eine grof3ere Bedeu-
tung.

» Streichungen gab es bei den Themen Personalentwick-
lung und bei den Jahresabschlussarbeiten.

» Die Fachrichtung Groffhandel wird um eine Berufsbild-
position zum Retouren-Management (,warenbezogene

Riickabwicklungsprozesse organisieren und durchfiih-
ren“) erweitert.

» In der Fachrichtung AulRenhandel wird die Anwendung
von Fremdsprachen und interkulturellen Kompetenzen
in der Berufsbildposition ,Internationale Berufskompe-
tenzen anwenden“ zusammengefasst.

» Der parallel erarbeitete Rahmenlehrplan fiir die berufs-
schulische Ausbildung wurde aufgrund der Anpassung
des Rahmenlehrplans an das Lernfeldkonzept der Kul-
tusministerkonferenz (KMK) vollstdndig neu strukturiert
und gestaltet. Die Struktur der Lernfelder orientiert sich
dabei an beruflichen Handlungssituationen.

Neue Berufsbezeichnung

Die neue Berufsbezeichnung ,Kaufmann fiir Grof3- und
Auflenhandelsmanagement/Kauffrau fiir Grof3- und Aulden-
handelsmanagement* verdeutlicht, dass moderne Kaufleute
relevante Grof3- und Auflenhandelsprozesse managen. Es
geht allerdings nicht darum, viele neue ,,Unternehmensma-
nager“ als Fithrungskréfte zu schaffen — ,,Managen“ im Sinne
einer vollstdndigen Handlung bedeutet: Planen, Vorberei-
ten, Durchfiihren, Kontrollieren, Bewerten und Andern.

Neue Priifungsstruktur

Im Zuge der Neuordnung gab es auch Anpassungen bei der
Priifung. Das bisherige Modell mit Zwischen- und Abschluss-
priifung wird durch die zweigeteilte, ,,Gestreckte Abschluss-
priifung® (GAP) ersetzt. Teil 1 der Abschlusspriifung findet

8 Ausbildung Gestalten | Kaufmann/Kauffrau fiir GroRB- und AuRenhandelsmanagement



Abbildung 5: Sachbearbeitung im AuRenhandelsmanagement (Quelle: BFW Hamburg)

im vierten Ausbildungshalbjahr (i.d.R. nach 18 Monaten)
in Form einer schriftlichen Priifung statt. Gepriift werden
Ausbildungsinhalte der ersten 15 Monate. Teil 1 der Ab-
schlusspriifung geht mit 25 Prozent in die Gesamtbewertung
mit ein, wiahrend das Ergebnis der Zwischenpriifung bis-
lang nicht relevant fiir die Abschlussnote war. Teil 2 der Ab-
schlusspriifung findet am Ende der Ausbildung statt.

Eine weitere Neuerung betrifft die miindliche Priifung, bei
der zwei unterschiedliche Priifungsmoglichkeiten fiir das
Fallbezogene Fachgespréch zu einer betrieblichen Fachauf-
gabe zur Auswahl stehen. Grundlage fiir das Fallbezogene
Fachgesprach kann — wie bisher — die Bearbeitung einer
von zwei vom Priifungsausschuss zur Auswahl gestellten
praxisbezogenen Fachaufgaben sein. Neu ist die Option, als
Grundlage fiir die miindliche Priifung zwei Reporte zu einer
im Ausbildungsbetrieb bearbeiteten betrieblichen Fachauf-
gabe anzufertigen. Der Priifungsausschuss wéhlt eine der
beiden Aufgaben als Grundlage fiir das Fachgesprach aus
[ v Kapitel 4.2].

1.3 Entwicklung des Berufs

Die Berufsausbildung im Grof3- und Aufenhandel hat eine
lange Tradition, die bis in die 1940er-Jahre zuriickreicht.
Seit dieser Zeit wurde das Berufsbild bis zum heutigen Tage
kontinuierlich weiterentwickelt.

Im Rahmen der jiingsten Neuordnung wurde u. a. auch die
Bezeichnung des Ausbildungsberufs aktualisiert: Aus Kauf-
leuten im Grof3- und AulRenhandel werden kiinftig die Kauf-
leute fiir GroR- und Auflenhandelsmanagement.

Abbildung 6 gibt einen Uberblick iiber die Genealogie des
Ausbildungsberufs, die auch die zeitlichen Abstédnde der
Modernisierung des Berufsbildes mit ihren jeweiligen An-
passungen an aktuelle betriebliche und gesellschaftliche An-
forderungen zeigt.
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GroR- und AuRenhandels-
kaufmann (IH) 1940-1949

Kaufmann im GroR- und AuRenhandel

(IH) 1949-1973

GroRhandelskaufmann

— (IH) 1943-1949

v

Kaufmann im GroR- und AuRenhandel

(IH) 1973-1978

v

Kaufmann im GroR- und AuRenhandel

(IH) 1978 -1997

Kaufmann/-frau im GroR- und
AuRenhandel (IH) 1997 - 2006

Kaufmann/-frau im GroR- und
AufRenhandel (IH) 2006-2020

Kaufmann/-frau fiir GroR- und
AuBenhandelsmanagement (IH)

Abbildung 6: Genealogie des Ausbildungsberufs (Quelle: BIBB)

1.4 Karriere und Weiterbildung!?

Mit der dualen Ausbildung zum/zur Kaufmann/-frau fiir
Grol3- und Auenhandelsmanagement wird eine breite Ba-
sis fiir den Einstieg in das Berufsleben und fiir den spéteren
Aufstieg in gehobene Fach- und Fiihrungspositionen gelegt.
Dynamische Entwicklungen und technische, gesellschaftli-
che, 6konomische und rechtliche Neuerungen wie steigende
Anspriiche an die Innovationsfdhigkeit von Handelsunter-
nehmen, insbesondere durch Globalisierung und Digita-
lisierung, machen es erforderlich, sich auch nach der Aus-
bildung permanent weiterzubilden und zu qualifizieren. Der
Grof3- und Auenhandel mit seinen vielfaltigen Branchen,
Vertriebsformen und Tatigkeitsfeldern bietet gute Moglich-
keiten, sich nach eigenen Wiinschen und Zielen sowie nach
betrieblichen Erfordernissen beruflich weiterzubilden und
Karriere zu machen.

Es gibt zwei Bereiche der beruflichen Fortbildung: die An-
passungs- und die Aufstiegsfortbildung. Wéhrend die An-
passungsfortbildung dazu beitrédgt, dass die Qualifikationen
und Kompetenzen regelméRig den verdnderten Anforderun-
gen in den Unternehmen auf den aktuellen Stand der Ent-
wicklung gebracht werden, kénnen lédngerfristige Malsnah-
men der Aufstiegsfortbildung den beruflichen Aufstieg und
die Karrierebestrebungen unterstiitzen.

Anpassungsfortbildung/Betriebliche Fortbildung

Zu diesem Fortbildungsbereich zédhlen Aktivitaten, die dazu
befdhigen, neue Anforderungen am Arbeitsplatz zu bewilti-
gen und sich an aktuelle betrieblichen Trends anzupassen.
Dies kénnen z. B. Besuche von Kursen und Seminaren in
unterschiedlichen Bildungseinrichtungen zu ausgewé&hlten
Themen sowie der Besuch von Fachtagungen und Messen
sein oder auch das Lernen am Arbeitsplatz. Themen der
Anpassungsfortbildung fiir Kaufleute fiir Grof3- und Aulden-
handelsmanagement sind beispielsweise: Logistik, Einkauf,
Marketing und Vertrieb, Verkauf und Kundengewinnung/
Kundenmanagement, neue Waren und Dienstleistungen,
Aullenwirtschaft oder internationale Wirtschaftsbeziehun-
gen.

Im Bereich der Anpassungsfortbildung ist zu unterscheiden
zwischen MaBnahmen der betrieblichen und der aufier-
betrieblichen Weiterbildung. So bieten viele Unternehmen
des Gro- und Auf’enhandels innerbetriebliche Férderpro-
gramme an, wobei die erforderlichen Kompetenzen durch
Seminare und als Begleitung im Job vermittelt werden. Die
aulBerbetriebliche Weiterbildung wird hingegen von Bil-
dungseinrichtungen des Grof3- und Aulienhandels (auch
branchenspezifisch), von Industrie- und Handelskammern

1 BIBB (Hrsg., 2006): Ausbildung gestalten. Kaufmann/-frau im GroR- und Einzelhandel. W. Bertelsmann-Verlag, Bielefeld. 2006
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und von freien Trégern angeboten. Die Bildungseinrichtun-
gen offerieren zeitnah und aktuell Angebote zu spezifischen
Themen des Grof3- und Aullenhandels bzw. des Handels ins-
gesamt.

Aufstiegsfortbildung

Die Abschliisse der Aufstiegsfortbildung in Deutschland sind
auf einem hoheren Niveau angesiedelt, bieten nach einer
Fortbildungspriifung und in Verbindung mit einer einschlé-
gigen Berufstéitigkeit eine Weiterentwicklung im Beruf und
bereiten somit auf verantwortliche Fach-, Organisations-
und Fiihrungsaufgaben vor.

Sie sind auf drei Qualifikationsebenen angeordnet:

» Auf der ersten Ebene sind z. B. die Abschliisse mit der Be-
zeichnung , Fachberater/-in“ angesiedelt, die in erster Li-
nie die Berufsausbildung erweitern und vertiefen sowie
neue Inhalte aufnehmen. Es handelt sich dabei sowohl
um Zertifikate bei Bildungstrdgern und bei Fachverbén-
den als auch um Priifungen bei Industrie- und Handels-
kammern nach § 54 BBiG.

» Auf der zweiten Ebene sind die Abschliisse der Fach-
kaufleute, Fachwirte und Fachwirtinnen sowie der Meis-
ter/-innen zu finden; sie sind fiir den Nachwuchs auf der
mittleren Fiihrungsebene in den Unternehmen vorgese-
hen und bereiten auf die Wahrnehmung von Aufgaben
mit einer deutlich héheren Verantwortung vor. Sie kon-
nen aber auch auf eine selbststédndige, unternehmerische
Existenz vorbereiten.

» Auf der dritten Ebene des Fortbildungssystems sind
gehobene Fortbildungsberufe angesiedelt, wie z.B.
Betriebswirt/-in IHK. Sie sind fiir berufserfahrene
Praktiker/-innen vorgesehen, die sich auf gehobenere
Flihrungsaufgaben vorbereiten und sich in Téatigkeits-
feldern bewegen, die bisher weitgehend Akademikern/
Akademikerinnen vorbehalten sind. Diese Fortbildungs-
berufe der dritten Ebene konnen nach dem Absolvieren
von Fortbildungsgéngen auf der zweiten Ebene ange-
steuert werden.

Kaufleute fiir Grof3- und AuRenhandelsmanagement haben
vielseitige Qualifizierungsmoglichkeiten, die ihnen den Weg
zu einem beruflichen Aufstieg erleichtern. Es konnen bei-
spielsweise folgende abschlussbezogene Mafinahmen der
Aufstiegsfortbildung absolviert werden:

Gepriifter/Gepriifte Handelsfachwirt/-in,
Gepriifter/Gepriifte Fachwirt/-in fiir Auenwirtschaft,
Gepriifter/Gepriifte Fachwirt/-in im E-Commerce,
Gepriifter/Gepriifte Fachwirt/-in fiir Marketing,
Gepriifter/Gepriifte Controller/-in,
Gepriifter/Gepriifte Fachberater/-in im Vertrieb,
Gepriifter/Gepriifte Wirtschaftsfachwirt/-in,

Staatlich Gepriifter/Gepriifte Betriebswirt/-in in den
einschldgigen Fachrichtungen.

vV VvV Vv Vv VvVvYvVvyYvYyy

Moglich ist auch die Kombination aus Berufsausbildung und
Aufstiegsfortbildung. So bieten einige Unternehmen in Ko-
operation mit Bildungstrdgern die kombinierte Aus- und
Fortbildung zum/zur Kaufmann/-frau fiir Gro3- und Auf3en-
handelsmanagement mit dem/der Gepriiften Handelsfach-
wirt/-in an (sog. ,Abiturientenprogramm?®).

Daneben werden branchenspezifische Weiterbildungsmalf3-
nahmen angeboten.

Dariiber hinaus ist auch ein berufsbegleitendes Studium
zum Bachelor oder Master in handelsnahen Studiengéngen
moglich.
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2 Betriebliche Umsetzung der Ausbildung

Betriebe haben im dualen Berufsausbildungssystem eine
Schliisselposition bei der Gestaltung und Umsetzung der
Ausbildung. Es gibt zahlreiche Griinde fiir Betriebe, sich an
der dualen Ausbildung zu beteiligen:

» Im eigenen Betrieb ausgebildete Fachkrifte kennen sich
gut aus, sind flexibel einsetzbar und benétigen keine Ein-
arbeitungsphase.

» Der Personalbedarf kann mittel- und langfristig mit ge-
zielt ausgebildeten Fachkréften gedeckt werden.

» Die Ausbildung verursacht zwar in der Anfangsphase
zusétzliche Kosten. Aber mit zunehmender Ausbildungs-
dauer arbeiten die Auszubildenden weitgehend selbst-
standig und tragen dazu bei, den betrieblichen Erfolg zu
steigern.?

» Uber die Ausbildung wird die Bindung der Mitarbeiter/
-innen an den Betrieb gefordert. Die Kosten fiir Personal-
gewinnung kénnen damit gesenkt werden.

Der Ausbildungsbetrieb ist zentraler Lernort innerhalb des
dualen Systems und hat damit eine grof3e bildungspolitische
Bedeutung und gesellschaftliche Verantwortung. Der Bil-
dungsauftrag des Betriebes besteht darin, den Auszubilden-
den die berufliche Handlungsfahigkeit auf der Grundlage
der Ausbildungsordnung zu vermitteln.

Ein wichtiger methodischer Akzent wird mit der Forderung
gesetzt, die genannten Ausbildungsinhalte so zu vermitteln,

ue-. dass die Auszubildenden die berufliche
Handlungsfahigkeit nach § 1 Absatz 3 des Be-

§ rufsbildungsgesetzes erlangen. Die berufliche
Handlungsfahigkeit schlie3t insbesondere selbst-
standiges Planen, Durchfiihren und Kontrollieren
ein.” (§ 3 Ausbildungsordnung)

Die Befdahigung zum selbststdndigen Handeln wird wahrend
der betrieblichen Ausbildung systematisch entwickelt.

Ausbilden darf nur, wer persoénlich und fachlich geeignet ist.
Ausbilder/-innen stehen in der Verantwortung, ihre Rolle
als Lernberater/-innen und Planer/-innen der betrieblichen
Ausbildung wahrzunehmen. Hierfiir sollten sie sich stets auf
Verdnderungen einstellen und neue Qualifikationsanforde-
rungen ziigig in die Ausbildungspraxis integrieren. Die Aus-
bilder-Eignungspriifung (nach AEVO) [http://www.geset-
ze-im-internet.de/ausbeignv_2009] bietet einen geeigneten
Einstieg in die Ausbildertatigkeit. Sie dient auch als formaler
Nachweis der fachlichen und pddagogischen Eignung des
Ausbildungsbetriebes.

2 Weiterfiihrende Informationen zu Kosten und Nutzen der Ausbildung [https://www.bibb.de/de/11060.php]
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2.1 Ausbildungsordnung und Ausbildungsrahmenplan

2.1.1 Paragrafen der Ausbildungsordnung mit Erlduterungen

Fiir diese Umsetzungshilfe werden nachfolgend einzelne Pa- Die Ausbildungsverordnung und der damit abgestimmte,
ragrafen der Ausbildungsverordnung erldutert (siehe graue von der Standigen Konferenz der Kultusminister der Lander
Késten). in der Bundesrepublik Deutschland beschlossene Rahmen-

lehrplan fiir die Berufsschule wurden am 22. Juni 2020 im
amtlichen Teil des Bundesanzeigers veroffentlicht.

Verordnung uber die Berufsausbildung
zum Kaufmann fiir GroR- und AuBenhandelsmanagement und
zur Kauffrau fiir GroB- und AulRenhandelsmanagement
(GroR- und AuRenhandelsmanagement-Kaufleute-Ausbildungsverordnung-GuAMKflAusbV)
Vom 19. Mdrz 2020

Auf Grund des § 4 Absatz 1 des Berufsbildungsgesetzes, der zuletzt durch Artikel 436 Nummer 1 der Verordnung vom
31. August 2015 (BGBI. I S. 1474) gedndert worden ist, verordnet das Bundesministerium fiir Wirtschaft und Energie im
Einvernehmen mit dem Bundesministerium fiir Bildung und Forschung:

Die vorliegende Verordnung liber die Berufsausbildung zum/zur Kaufmann/-frau fiir Gro- und AuBenhandelsmanage-
ment wurde im Bundesinstitut fiir Berufsbildung in Zusammenarbeit mit Sachverstandigen der Arbeitnehmer- und der
Arbeitgeberseite unter Einbezug der Berufsschule erarbeitet.

Das Bundesministerium fiir Wirtschaft und Energie (BMWi) hat den Ausbildungsberuf zum/zur Kaufmann/-frau fiir GroR-
und AuBenhandelsmanagement im Einvernehmen mit dem Bundesministerium fiir Bildung und Forschung (BMBF) staat-
lich anerkannt. Damit greift das Berufsbildungsgesetz (BBiG) mit seinen Rechten und Pflichten fiir Auszubildende und
Ausbildungsbetriebe. Jugendliche unter 18 Jahren diirfen nur in staatlich anerkannten Ausbildungsberufen ausgebildet
werden, Ausnahmen sind nur dann moglich, wenn die Berufsausbildung nicht auf den Besuch eines weiterfiihrenden
Bildungsganges vorbereitet.

Der duale Partner der betrieblichen Ausbildung ist die Berufsschule. Ausbildungsordnungen und Rahmenlehrplane sind im
Hinblick auf die Ausbildungsinhalte und den Zeitpunkt ihrer Vermittlung in Betrieb und Berufsschule aufeinander abge-
stimmt. Der Berufsschulunterricht erfolgt auf der Grundlage des abgestimmten Rahmenlehrplans, der von Berufsschulleh-
rer/-innen der Lander erabreitet wurde. Der Unterricht in den Berufsschulen unterliegt der Zustandigkeit der Lander, diese
konnen den Rahmenlehrplan der Kultusministerkonferenz direkt anwenden oder den Gegebenheiten im Land anpassen.
Der Lehrplan ist Grundlage fiir die Unterrichtsplanung der Berufsschulen.
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Kurziibersicht

[ v Abschnitt 1]: Gegenstand, Dauer und Gliederung der Berufsausbildung (8§ 1 bis 5)
[ v Abschnitt 2]: Abschlusspriifung (§§ 6 bis 24)
[ v Abschnitt 3]: Schlussvorschriften (§ 25)

Abschnitt 1: Gegenstand, Dauer und Gliederung der Berufsausbildung

§1
Staatliche Anerkennung des Ausbildungsberufes

Der Ausbildungsberuf des Kaufmanns fiir GroR- und AuRenhandelsmanagement und der Kauffrau fiir GroB- und AuRen-
handelsmanagement wird nach § &4 Absatz 1 des Berufsbildungsgesetzes staatlich anerkannt.

Fiir einen staatlich anerkannten Ausbildungsberuf darf nur nach der Ausbildungsordnung ausgebildet werden. Die vor-
liegende Verordnung bildet damit die Grundlage fiir eine bundeseinheitliche Berufsausbildung in den Ausbildungsbetrie-
ben. Die Aufsicht dariiber fiihren die zustandigen Stellen, fiir Berufsbildung im nichthandwerklichen Gewerbe sind dies
nach § 71 BBiG die Industrie- und Handelskammern.

Die zustandigen Stellen haben die Aufgabe, die Durchfiihrung der Berufsausbildung zu iiberwachen und die Ausbildung
durch Beratung der Ausbilder/-innen und der Auszubildenden zu fordern.

§2
Dauer der Berufsausbildung

Die Berufsausbildung dauert drei Jahre.

Die Ausbildungsdauer ist so bemessen, dass Auszubildenden alle fiir eine qualifizierte Berufstatigkeit notwendigen Aus-
bildungsinhalte vermittelt werden kénnen und ihnen der Erwerb der erforderlichen Berufserfahrung ermdglicht wird
(siehe § 1 Absatz 3 BBiG).

Beginn und Dauer der Berufsausbildung werden im Berufsausbildungsvertrag angegeben (§ 11 Absatz 2 BBiG). Das Berufs-
ausbildungsverhdltnis endet mit dem Ablauf der Ausbildungszeit oder mit dem Bestehen der Abschluss- bzw. Gesellen-
priifung (§ 21 Absatz 1 und 2 BBiG).

Informationen zur Verkiirzung und Verlangerung der Ausbildungsdauer in [ wKapitel 5.1 ,,Dauer der Berufsausbildung"]
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§3
Gegenstand der Berufsausbildung und Ausbildungsrahmenplan

(1) Gegenstand der Berufsausbildung sind mindestens die im Ausbildungsrahmenplan genannten Fertigkeiten, Kennt-
nisse und Fahigkeiten. Von der Organisation der Berufsausbildung, 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.

Der Ausbildungsrahmenplan bildet die Grundlage fiir die betriebliche Ausbildung. Er listet die Ausbildungsinhalte auf, die
in den Ausbildungsbetrieben zu vermitteln sind. Die Ausbildungsinhalte sind in Form von zu vermittelnden Fertigkeiten,
Kenntnissen und Fahigkeiten beschrieben.

Die Beschreibung der zu vermittelnden Fertigkeiten, Kenntnissen und Fdahigkeiten orientiert sich an beruflichen Aufgaben-
stellungen und den damit verbundenen Tatigkeiten. Die Lernziele weisen somit einen deutlich erkennbaren Bezug zu den im
Betrieb vorkommenden Handlungen auf. Auf diese Weise erhalten die Ausbilder/-innen eine Ubersicht dariiber, was sie ver-
mitteln und wozu die Auszubildenden befahigt werden sollen. Die zu vermittelnden Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
beschreiben die Qualifikation von Kaufleuten fiir GroB- und AuRenhandelsmanagement. Die Auswahl von geeigneten Aus-
bildungsmethoden, die zum Erwerb der beschriebenen Qualifikationen fiihren, obliegt den Ausbildern und Ausbilderinnen.

Die Reihenfolge der zu vermittelnden Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten innerhalb einer Berufsbildposition orien-
tiert sich in der Regel am Arbeitsprozess. Das erleichtert dem Ausbildungspersonal sowie den Auszubildenden den Uber-
blick iiber die zu erwerbenden Qualifikationen und den Ablauf der Ausbildung.

Die Vermittlung der im Ausbildungsrahmenplan genannten Ausbildungsinhalte ist von allen Ausbildungsbetrieben als
Mindestanforderung sicherzustellen. Auf der Grundlage des Ausbildungsrahmenplans werden die betrieblichen Ausbil-
dungspldane [v Kapitel 2.2] erarbeitet, welche die organisatorische und fachliche Durchfiihrung der Ausbildung betriebs-
spezifisch regeln. Der einzelbetriebliche Ausbildungsplan definiert die sachliche und zeitliche Gliederung der Ausbildung
fiir den jeweiligen Ausbildungsbetrieb.

Die Ausbildungsbetriebe konnen hinsichtlich Vermittlungstiefe und -breite des Ausbildungsinhaltes iiber die Mindest-
anforderungen hinaus ausbilden, sofern die individuellen Lernfortschritte der Auszubildenden dies erlauben und die
betriebsspezifischen Gegebenheiten dies zulassen oder erfordern.

Konnen Ausbildungsbetriebe die im Ausbildungsrahmenplan definierten Qualifikationen aufgrund betriebsinterner Ge-
schaftsprozesse nicht vollstandig vermitteln, ist der Erwerb der fehlenden Qualifikationen im Rahmen von Kooperations-
abkommen mit anderen Ausbildungsbetrieben sicherzustellen. Dies kann z. B. in Form einer Verbundausbildung erfolgen.

Die Ausbildungsordnung enthadlt eine sogenannte Flexibilitdtsklausel. Dadurch konnen betriebsbedingte Besonderheiten
bei der Ausbildung beriicksichtigt werden. Die Flexibilitatsklausel besagt, dass die Vermittlung der aufgefiihrten Fertigkei-
ten, Kenntnisse und Fahigkeiten zwar fiir jeden Ausbildungsbetrieb obligatorisch ist, die Reihenfolge des Qualifikations-
erwerbs jedoch betriebsspezifisch angepasst werden kann. Es ist also grundsatzlich moglich, von der im Ausbildungs-
rahmenplan vorgegebenen sachlichen und zeitlichen Gliederung abzuweichen, sodass eine praxisnahe Umsetzung in
verschiedenen betrieblichen Strukturen erfolgen und prozessorientiert ausgebildet werden kann.

Ausbildungsbetriebe kdnnen zusatzliche Ausbildungsinhalte vermitteln, wenn sich aufgrund arbeitsorganisatorischer Ent-
wicklungen und betriebsinterner Prozesse weitere Anforderungen an die Kaufleute fiir GroRB- und AuRenhandelsmanage-
ment ergeben, die in diesem Ausbildungsrahmenplan nicht genannt sind.

Der Ausbildungsrahmenplan fiir die betriebliche Ausbildung und der Rahmenlehrplan fiir den Berufsschulunterricht sind
inhaltlich und zeitlich aufeinander abgestimmt. Um eine optimale Verkniipfung von Theorie und Praxis zu gewahrleisten,
empfiehlt es sich, dass Ausbilder/-innen und Berufsschullehrer/-innen im Rahmen der Lernortkooperation regelmaRig
zusammentreffen und sich beraten.

(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 Handlungsfdahigkeit schlieBt insbesondere selbstandiges Planen, Durchfiihren und Kontrollieren ein.

Ziel des Ausbildungsbetriebes ist es, Auszubildenden die berufliche Handlungsfahigkeit zu vermitteln. Durch die Vermittlung
von fachbezogenen und fachiibergreifenden Qualifikationen (Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten) werden Kompeten-
zen gefordert, die die Auszubildenden dazu befdhigen, die konkreten beruflichen Handlungen selbststandig auszufiihren.
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§hL
Struktur der Berufsausbildung, Ausbildungsberufsbild

(1) Die Berufsausbildung gliedert sich in:
1. fachrichtungsiibergreifende berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten,
2. berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten in der Fachrichtung
a) GroRhandel und
b) AuRenhandel sowie
3. fachrichtungsiibergreifende, integrativ zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten.

Die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten sind in Berufsbildpositionen als Teil des Ausbildungsberufsbildes ge-
biindelt.

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

1. Warensortiment zusammenstellen und Dienstleistungen anbieten,

handelsspezifische Beschaffungslogistik planen und steuern,

Einkauf von Waren und Dienstleistungen marktorientiert planen, organsieren und durchfiihren,
MarketingmalRnahmen planen, durchfiihren, kontrollieren und steuern,

Verkauf kundenorientiert planen und durchfiihren,

Distribution planen und steuern,

kaufmannische Steuerung und Kontrolle durchfiihren und

Lo N oo v F W N

Arbeitsorganisation projekt- und teamorientiert planen und steuern.

(3) Die Berufsbildpositionen der berufsprofilgebenden Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten in der Fachrichtung
GroBhandel sind:

1. Llagerlogistik planen, steuern und abwickeln und
2. warenbezogene Riickabwicklungsprozesse organisieren und durchfiihren.

(&) Die Berufsbildpositionen der berufsprofilgebenden Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten in der Fachrichtung Au-
Renhandel sind:

3. AuRenhandelsgeschdfte abwickeln und Auslandsmarkte bedienen und
L. internationale Berufskompetenzen anwenden.

(5) Die Berufsbildpositionen der fachrichtungsiiberfreifenden, integrativ zu vermittelnden Fertigkeiten, Kenntnisse und
Fahigkeiten sind:

Berufsbildung sowie arbeits-, sozial- und tarifrechtliche Vorschriften,

Bedeutung des GroR- und AuRenhandels sowie Aufbau und Organisation des Ausbildungsbetriebes,
Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit,

Umweltschutz,

Kommunikation und

A Ul F W N

elektronische Geschaftsprozesse (E-Business).

Der Ausbildungsberuf Kaufmann/-frau fiir GroR- und AuRenhandelsmanagement ist ein Ausbildungsberuf mit einer Diffe-
renzierung nach Fachrichtungen. Durch die Differenzierung im Qualifikationsprofil sollen besondere Ausbildungsinhalte fiir
einzelne Aufgabenbereiche oder Tatigkeitsfelder vermittelt werden, die sich im GroBhandel und im AuRenhandel voneinan-
der unterscheiden.
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§5
Ausbildungsplan

Die Ausbildenden haben spatestens zu Beginn der Ausbildung auf der Grundlage des Ausbildungsrahmenplans fiir jeden
Auszubildenden und fiir jede Auszubildende einen Ausbildungsplan zu erstellen.

Auf der Grundlage des Ausbildungsrahmenplans erstellt der Ausbildungsbetrieb einen individuellen Ausbildungsablauf,
den betrieblichen Ausbildungsplan [v Kapitel 2.2], fiir die Auszubildenden. Dieser ist Vorraussetzung fiir den Abschluss
eines Ausbildungsvertrags und wird jedem/jeder Auszubildenden zu Beginn der Ausbildung ausgehdndigt und erldutert.
Ebenso soll die Ausbildungsordnung auch den Auszubildenden zur Verfligung gestellt und erldutert werden.

Abschnitt 2: Abschlusspriifung

Unterabschnitt 1: Allgemeines

§6
Aufteilung in zwei Teile und Zeitpunkt

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

(2) Teil 1 findet im vierten Ausbildungshalbjahr statt, Teil 2 am Ende der Berufsausbildung. Den jeweiligen Zeitpunkt legt
die zustdandige Stelle fest.

Die ,Gestreckte Abschlusspriifung" teilt sich in die Priifungsteile Teil 1 und Teil 2 auf. In Priifungsteil 1 soll ein Teil der
vermittelten Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten im vierten Ausbildungshalbjahr in der Regel nach 18 Monaten ge-
priift werden. Die bereits in Teil 1 gepriiften Inhalte werden in Teil 2 der ,Getreckten Abschlusspriifung” nicht nochmals
gepriift.

Teil 1 der ,,Gestreckten Abschlusspriifung" ist fiir beide Fachrichtungen inhaltlich identisch [ v Kapitel 4.3.1].

Teil 2 der ,,Getreckten Abschlusspriifung" priift die berufsbezogenen Qualifikationen fiir die beiden Fachrichtungen GroR-
handel und AuBenhandel und ist inhaltlich auf die spezifischen Anforderungen der beiden Fachrichtungen ausgerichtet.
Die Inhalte von Teil 2 werden in der Ausbildungsordnung fiir beide Fachrichtungen gesondert aufgefiihrt [ v Kapitel 4.3.2]
und [v Kapitel &.3.3].

Unterabschnitt 2: Teil 1 der Abschlusspriifung

§7
Inhalt von Teil 1

Teil 1 der Abschlusspriifung erstreckt sich auf

1. dieim Ausbildungsrahmenplan fiir die ersten 15 Ausbildungsmonate genannten Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahig-
keiten sowie

2. denim Berufsschulunterricht zu vermittelnden Lehrstoff, soweit er den im Ausbildungsrahmenplan genannten Fertig-
keiten, Kenntnissen und Fahigkeiten entspricht.
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§8
Priifungsbereich von Teil 1

(1) Teil 1 der Abschlusspriifung findet im Priifungsbereich Organisieren des Warensortiments und von Dienstleistungen
statt.

(2) Im Priifungsbereich Organisieren des Warensortiments und von Dienstleistungen hat der Priifling nachzuweisen, dass
erin der Lage ist,

1. Bedarfe und Absatzchancen zu ermitteln, Informationen iiber Waren und Dienstleistungen einzuholen und markt-
orientierte Warensortimente und kundenbezogene Dienstleistungsangebote zu bewerten,

2. Angebote von Lieferanten einzuholen und zu vergleichen, Waren zu bestellen und Dienstleistungen zu beauftra-
gen,

3. Kundenanfragen zu bearbeiten, Angebote zu erstellen und Auftrdge unter Beachtung von Liefer- und Zahlungs-
bedingungen zu bearbeiten,

L. adressatengerecht, situations- und zielorientiert zu kommunizieren sowie

5. Kundendaten zu verwalten und dabei rechtliche Regelungen zum Datenschutz und zur IT-Sicherheit einzuhalten.
(3) Die Priifungsaufgaben sollen praxisbezogen sein. Der Priifling hat die Aufgaben schriftlich zu bearbeiten.
(&) Die Priifungszeit betrdagt 90 Minuten.

Unterabschnitt 3: Teil 2 der Abschlusspriifung in der Fachrichtung GroBhandel

§9
Inhalt von Teil 2

(1) Teil 2 der Abschlusspriifung erstreckt sich in der Fachrichtung GroBhandel auf
1. die im Ausbildungsrahmenplan genannten Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten sowie

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

(2) InTeil 2 der Abschlusspriifung sollen Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten, die bereits Gegenstand von Teil 1 der

Abschlusspriifung waren, nur insoweit einbezogen werden, als es fiir die Feststellung der beruflichen Handlungs-
fahigkeit erforderlich ist.

§10
Priifungsbereiche von Teil 2

Teil 2 der Abschlusspriifung findet in der Fachrichtung GroBhandel in den folgenden Priifungsbereichen statt:
1. Kaufmdnnische Steuerung von Geschaftsprozessen,

2. Prozessorientierte Organisation von GroRhandelsgeschaften,

3. Fallbezogenes Fachgesprdch zu einer betrieblichen Fachaufgabe im GroBhandel sowie

L

Wirtschafts- und Sozialkunde.

In Teil 2 der ,,Gestreckten Abschlusspriifung" bestehen die Priifungsbereiche 1 bis & aus Priifungsaufgaben mit Praxisbezug
zum GroRBhandel.

Neben drei schriftlichen Priifungsbereichen ist ein Fallbezogenes Fachgesprdch zu einer betrieblichen Aufgabe im
GroRhandel vorgesehen, fiir welches zwei Varianten zur Wahl stehen: Die klassische Variante und die Reportvariante.
Die Entscheidung fiir die Priifungsvariante ist der zustandigen Stelle mit der Anmeldung zur Priifung Teil 2 mitzuteilen
[v Kapitel &4.3.2].
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(1)

§11
Priifungsbereich Kaufmannische Steuerung von Geschaftsprozessen

Im Priifungsbereich Kaufmannische Steuerung von Geschaftsprozessen hat der Priifling nachzuweisen, dass er in der
Lage ist,

1. Geschaftsvorgange buchhalterisch zu erfassen und Zahlungsvorgange zu bearbeiten,

2. die betriebliche Kosten-und-Leistungs-Rechnung anzuwenden sowie Kennzahlen zu ermitteln und zu analysie-
ren und Instrumente der kaufmannischen Steuerung und Kontrolle zu nutzen,

3. im Rahmen eines Kundenauftrages den mengen- und wertebezogenen Daten- und Warenfluss in elektronischen
Systemen zur Ressourcenplanung und zur Verwaltung von Kundenbeziehungen zu erfassen und die Zusammen-
hange darzustellen und

L. Arbeitsorganisation projekt- und teamorientiert zu planen und zu steuern.
Die Priifungsaufgaben sollen praxisbezogen sein. Der Priifling hat die Aufgaben schriftlich zu bearbeiten.

Die Priifungszeit betragt 60 Minuten.

§12
Priifungsbereich Prozessorientierte Organisation von GroBhandelsgeschdften

Im Priifungsbereich Prozessorientierte Organisation von GroBhandelsgeschaften hat der Priifling nachzuweisen, dass
erin der Lage ist,

1. logistische Prozesse von der Beschaffung bis zur Distribution zu steuern und zu kontrollieren,

2. die Prozesse der betrieblichen Lagerlogistik von der Warenannahme bis zum Versand zu planen und abzuwickeln
und dabei auch elektronische Lagerverwaltungssysteme anzuwenden,

3. den Einkauf von Waren und Dienstleistungen durchzufiihren und dabei auch Risiken und Besonderheiten im
internationalen Handel zu beriicksichtigen,

L. Verkaufsprozesse durch zielgruppenorientierte MarketingmaBnahmen zu unterstiitzen,
Reklamationen und Retouren abzuwickeln und

6. Kundenanliegen Iosungsorientiert mit dem Ziel des Vertragsabschlusses zu bearbeiten und Moglichkeiten der
Konfliktlosung anzuwenden.

Die Priifungsaufgaben sollen praxisbezogen sein. Der Priifling hat die Aufgaben schriftlich zu bearbeiten.

Die Priifungszeit betragt 120 Minuten.

§13
Priifungsbereich Fallbezogenes Fachgesprach zu einer betrieblichen Fachaufgabe im GroBhandel

Im Priifungsbereich Fallbezogenes Fachgesprdach zu einer betrieblichen Fachaufgabe im GroBhandel hat der Priifling
nachzuweisen, dass er in der Lage ist,

1. berufstypische Aufgabenstellungen zu erfassen,
2. Probleme und Vorgehensweisen zu erdrtern,

3. Losungswege zu entwickeln und zu begriinden,
L

Geschaftsgesprache kunden-, service- und prozessorientiert zu fiihren und auszuwerten und dabei Waren-,
Dienstleistungs- und Fachkenntnisse einzubeziehen und

5. praxisbezogene Aufgaben unter Beriicksichtigung wirtschaftlicher und ékologischer Zusammenhdnge sowie unter
Beachtung rechtlicher Zusammenhadnge zu planen, durchzufiihren, zu steuern und auszuwerten.
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(2)

(3)

Fiir den Nachweis nach Absatz 1 ist eines der folgenden Gebiete zugrunde zu legen:
1. Verkauf und Distribution,

2. Warensortiment und Marketing und

3. Einkauf und Beschaffungslogistik.

Mit dem Priifling wird ein fallbezogenes Fachgesprdch gefiihrt. Das fallbezogene Fachgesprach dauert 30 Minuten.
Grundlage fiir das fallbezogene Fachgesprach ist eine praxisbezogene Fachaufgabe. Der Ausbildungsbetrieb teilt der
zustandigen Stelle mit der Anmeldung zur Abschlusspriifung mit, ob die Durchfiihrung nach Absatz 4 oder Absatz 5
gewahlt wird.

Zur Vorbereitung auf das fallbezogene Fachgesprach hat der Priifling eine von zwei praxisbezogenen Fachaufgaben zu
bearbeiten, die

1. ihm vom Priifungsausschuss zur Wahl gestellt werden und
2. aus zwei unterschiedlichen Gebieten nach Absatz 2 stammen miissen.

Der Priifling wahlt aus, welche praxisbezogene Fachaufgabe er bearbeitet. Die Bearbeitung findet unmittelbar vor
dem fallbezogenen Fachgesprdch statt. Fiir die Beareitung ist dem Priifling zusdtzlich eine Bearbeitungszeit von 15
Minuten einzurdaumen. Das fallbezogene Fachgesprach beginnt damit, dass der Priifling die von ihm bearbeitete
praxisbezogene Fachaufgabe und seinen Losungsweg darstellt. Ausgehend von dieser praxisbezogenen Fachaufgabe
entwickelt der Priifungsausschuss das fallbezogene Fachgesprdch so, dass die in Absatz 1 genannten Anforderungen
nachgewiesen werden konnen.

Zur Vorbereitung auf das fallbezogene Fachgesprach hat der Priifling im Ausbildungsbetrieb eigenstandig zwei praxis-
bezogene Fachaufgaben zu bearbeiten, die

1. der Ausbildungsbetrieb festgelegt hat und
2. aus zwei unterschiedlichen Gebieten nach Absatz 2 stammen miissen.

Zu jeder der beiden praxisbezogenen Fachaufgaben hat der Priifling einen Report zu erstellen. In dem Report hat er
die Aufgabenstellung, die Zielsetzung, die Planung, das Vorgehen und das Ergebnis zu beschreiben und den Prozess,
der zu dem Ergebnis gefiihrt hat, zu reflektieren. Der Report darf jeweils hochstens drei Seiten umfassen. Spatestens
am ersten Tag von Teil 2 der Abschlusspriifung sind dem Priifungsausschuss die beiden Reporte zuzuleiten sowie eine
Bestatigung des Ausbildungsbetriebes dariiber, dass der Priifling die praxisbezogenen Fachaufgaben eigenstandig
durchgefiihrt hat. Aus den beiden bearbeiteten praxisbezogenen Fachaufgaben wahlt der Priifungsausschuss fiir das
fallbezogene Fachgesprach eine aus und teilt sie dem Priifling mit. Das fallbezogene Fachgesprdach beginnt damit,
dass der Priifling die vom Priifungsausschuss ausgewdhlte Fachaufgabe und seinen Losungsweg darstellt. Ausgehend
von der gewdhlten praxisbezogenen Fachaufgabe und dem dazugehdrigen Report entwickelt der Priifungsausschuss
das fallbezogene Fachgesprach so, dass die in Absatz 1 genannten Anforderungen nachgewiesen werden konnen.

Bewertet wird nur die Leistung, die der Priifling im fallbezogenen Fachgesprdch erbringt.

(1)

(2)
(3)

§ 14
Priifungsbereich Wirtschafts- und Sozialkunde

Im Priifungsbereich Wirtschafts- und Sozialkunde hat der Priifling nachzuweisen, dass er in der Lage ist, allgemeine
wirtschaftliche und gesellschaftliche Zusammenhange der Berufs- und Arbeitswelt darzustellen und zu beurteilen.

Die Priifungsaufgaben miissen praxisbezogen sein. Der Priifling hat die Aufgaben schriftlich zu bearbeiten.

Die Priifungszeit betrdgt 60 Minuten.
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§15
Gewichtung der Priifungsbereiche und Anforderungen fiir das Bestehen der Abschlusspriifung

(1) Die Bewertungen der einzelnen Priifungsbereiche sind in der Fachrichtung GroRhandel wie folgt zu gewichten:

Organisieren des Warensortiments und von Dienstleistungen mit 25 Prozent,
Kaufmannische Steuerung von Geschaftsprozessen mit 15 Prozent,
Prozessorientierte Organisation von GroBhandelsgeschaften mit 30 Prozent

Fallbezogenes Fachgesprach zu einer betrieblichen Fachaufgabe im GroRhandel mit 20 Prozent sowie

U W N

Wirtschafts- und Sozialkunde mit 10 Prozent.

(2) Die Abschlusspriifung ist bestanden, wenn die Priifungsleistungen — auch unter Beriicksichtigung einer miindlichen
Erganzungspriifung nach § 16 — 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 Priifungsbereichen von Teil 2 mit mindestens ,,ausreichend" und
L

in keinem Priifungsbereich von Teil 2 mit ,,ungeniigend".

§16
Miindliche Ergdanzungspriifung

(1) Der Priifling kann in einem Priifungsbereich eine miindliche Ergdnzungspriifung beantragen.
(2) Dem Antrag ist stattzugeben,
1. wenn er fiir einen der folgenden Priifungsbereiche gestellt worden ist:
a) Kaufmdnnische Steuerung von Geschaftsprozessen,
b) Prozessorientierte Organisation von GroRhandelsgeschaften oder
¢) Wirtschafts- und Sozialkunde,
2. wenn der benannte Priifungsbereich schlechter als mit ,,ausreichend" bewertet worden ist und
3. wenn die miindliche Erganzungspriifung fiir das Bestehen der Abschlusspriifung den Ausschlag geben kann.
Die miindliche Erganzungspriifung darf nur in einem einzigen Priifungsbereich durchgefiihrt werden.
(3) Die miindliche Ergdnzungspriifung soll 15 Minuten dauern.

(&) Bei der Ermittlung des Ergebnisses flir den Priifungsbereich sind das bisherige Ergebnis und das Ergebnis der miind-
lichen Erganzungspriifung im Verhdltnis 2:1 zu gewichten.

Unterabschnitt &: Teil 2 der Abschlusspriifung in der Fachrichtung AuBenhandel

§17
Inhalt von Teil 2

(1) Teil 2 der Abschlusspriifung erstreckt sich in der Fachrichtung AuRenhandel auf
1. die im Ausbildungsrahmenplan genannten Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten sowie

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

(2) In Teil 2 der Abschlusspriifung sollen Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten, die bereits Gegenstand von Teil 1 der
Abschlusspriifung waren, nur insoweit einbezogen werden, als es fiir die Feststellung der beruflichen Handlungs-
fdahigkeit erforderlich ist.
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§18
Priifungsbereiche von Teil

Teil 2 der Abschlusspriifung findet in der Fachrichtung AuBenhandel in folgenden Priifungsbereichen statt:

1.
2
3.
L

. Wirtschafts- und Sozialkunde.

Kaufmannische Steuerung von Geschaftsprozessen,
Prozessorientierte Organisation von AuBenhandelsgeschaften,

Fallbezogenes Fachgesprach zu einer betrieblichen Fachaufgabe im AuRenhandel sowie

In Teil 2 der ,,Gestreckten Abschlusspriifung" bestehen die Priifungsbereiche 1 bis & aus Priifungsaufgaben mit Praxisbezug
zum AuRenhandel.

Neben drei schriftlichen Priifungsbereichen ist ein Fallbezogenes Fachgesprach zu einer betrieblichen Aufgabe im GroR-
handel vorgesehen, fiir welches zwei Varianten zur Wahl stehen: die klassische Variante und die Reportvariante. Die
Entscheidung fiir die Priifungsvariante ist der zustandigen Stelle mit der Anmeldung zur Priifung Teil 2 mitzuteilen
[v Kapitel 4.3.3].

§19
Priifungsbereich Kaufmannische Steuerung von Geschaftsprozessen

(1) Im Priifungsbereich Kaufmannische Steuerung von Geschaftsprozessen hat der Priifling nachzuweisen, dass er in der

Lage ist,

1. Geschaftsvorgdange buchhalterisch zu erfassen und Zahlungsvorgange zu bearbeiten,

2. die betriebliche Kosten-und-Leistungs-Rechnung anzuwenden sowie Kennzahlen zu ermitteln und zu analysie-
ren und Instrumente der kaufmannischen Steuerung und Kontrolle zu nutzen,

3. im Rahmen eines Kundenauftrages den mengen- und wertebezogenen Daten- und Warenfluss in elektronischen
Systemen zur Ressourcenplanung und zur Verwaltung von Kundenbeziehungen zu erfassen und die Zusammen-
hange darzustellen und

L. Arbeitsorganisation projekt- und teamorientiert zu planen und zu steuern.

(2) Die Priifungsaufgaben sollen praxisbezogen sein. Der Priifling hat die Aufgaben schriftlich zu bearbeiten.
(3) Die Priifungszeit betragt 60 Minuten.

§20
Priifungsbereich Prozessorientierte Organisation von AuRenhandelsgeschaften

(1) Im Priifungsbereich Prozessorientierte Organisation von AuRenhandelsgeschéften hat der Priifling nachzuweisen, dass
erin der Lage ist,

1.
2.

Absatzmadrkte zu identifizieren,

AuBenhandelsgeschdfte vorzubereiten und abzuschlieRen und dabei Risiken und international gebrdauchliche
Handelsklauseln zu beriicksichtigen,

bei der Vorbereitung und beim Abschluss von AuRenhandelsgeschaften Finanzierungs- und Kreditsicherungsmog-
lichkeiten sowie Zahlungsbedingungen zu beriicksichtigen,

logistische Prozesse von der Beschaffung bis zur Distribution zu steuern und zu kontrollieren,

. AuRenhandelsgeschédfte in einer Fremdsprache abzuwickeln und dabei die Kommunikation mit ausléandischen

Geschaftspartnern und Geschaftspartnerinnen adressatengerecht zu gestalten,

den Einkauf von Waren und Dienstleistungen durchzufiihren und dabei Risiken und Besonderheiten im interna-
tionalen Handel zu beriicksichtigen,
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(2)
(3)

7. Verkaufsprozesse durch zielgruppenorientierte MarketingmalRnahmen zu unterstiitzen und

8. Kundenanliegen losungsorientiert mit dem Ziel des Vertragsabschlusses zu bearbeiten und Moglichkeiten der Kon-
fliktlosung anzuwenden.

Die Priifungsaufgaben sollen praxisbezogen sein. Der Priifling hat die Aufgaben schriftlich zu bearbeiten.

Die Priifungszeit betragt 120 Minuten.

(1)

§21
Priifungsbereich Fallbezogenes Fachgesprach zu einer betrieblichen Fachaufgabe im AuRenhandel

Im Priifungsbereich Fallbezogenes Fachgesprdach zu einer betrieblichen Fachaufgabe im AuRenhandel hat der Priifling
nachzuweisen, dass er in der Lage ist,

1. berufstypische Aufgabenstellungen zu erfassen,

2. Probleme und Vorgehensweisen zu erdrtern,

3. Losungswege unter Anwendung internationaler Berufskompetenz zu entwickeln und zu begriinden,
L

Geschaftsgesprache kunden-, service- und prozessorientiert zu fiihren und auszuwerten und dabei Waren-,
Dienstleistungs- und Fachkenntnisse einzubeziehen und

5. praxisbezogene Aufgaben unter Beriicksichtigung wirtschaftlicher und 6kologischer Zusammenhdnge sowie unter
Beachtung rechtlicher Zusammenhdnge zu planen, durchzufiihren, zu steuern und auszuwerten.

Fiir den Nachweis nach Absatz 1 ist eines der folgenden Gebiete zugrunde zu legen:
1. Internationaler Handel und Auslandsmarkte,

2. Warensortiment und Marketing und

3. Einkauf und Beschaffungslogistik.

Mit dem Priifling wird ein fallbezogenes Fachgesprach gefiihrt. Das fallbezogene Fachgesprach dauert 30 Minuten. Grund-
lage fiir das fallbezogene Fachgesprdch ist eine praxisbezogene Fachaufgabe. Der Ausbildungsbetrieb teilt der zustandigen
Stelle mit der Anmeldung zur Abschlusspriifung mit, ob die Durchfiihrung nach Absatz &4 oder Absatz 5 gewdhlt wird.

Zur Vorbereitung auf das fallbezogene Fachgesprdach hat der Priifling eine von zwei praxisbezogenen Fachaufgaben zu
bearbeiten, die

1. ihm vom Priifungsausschuss zur Wahl gestellt werden und
2. aus zwei unterschiedlichen Gebieten nach Absatz 2 stammen miissen.

Der Priifling wahlt aus, welche praxisbezogene Fachaufgabe er bearbeitet. Die Bearbeitung findet unmittelbar vor dem
fallbezogenen Fachgesprach statt. Fiir die Bearbeitung ist dem Priifling zusatzlich eine Bearbeitungszeit von 15 Minuten
einzuraumen. Das fallbezogene Fachgesprach beginnt damit, dass der Priifling die von ihm bearbeitete praxisbezogene
Fachaufgabe und seinen Losungsweg darstellt. Ausgehend von dieser praxisbezogenen Fachaufgabe entwickelt der Prii-
fungsausschuss das fallbezogene Fachgesprdch so, dass die in Absatz 1 genannten Anforderungen nachgewiesen werden
kdnnen.

Zur Vorbereitung auf das fallbezogene Fachgesprdch hat der Priifling im Ausbildungsbetrieb eigenstdndig zwei praxis-
bezogene Fachaufgaben zu bearbeiten, die

1. der Ausbildungsbetrieb festgelegt hat und
2. aus zwei unterschiedlichen Gebieten nach Absatz 2 stammen miissen.

Zu jeder der beiden praxisbezogenen Fachaufgaben hat der Priifling einen Report zu erstellen. In dem Report hat er
die Aufgabenstellung, die Zielsetzung, die Planung, das Vorgehen und das Ergebnis zu beschreiben und den Prozess,
der zu dem Ergebnis gefiihrt hat, zu reflektieren. Der Report darf jeweils hochstens drei Seiten umfassen. Spatestens
am ersten Tag von Teil 2 der Abschlusspriifung sind dem Priifungsausschuss die beiden Reporte zuzuleiten sowie
eine Bestatigung des Ausbildungsbetriebs dariiber, dass der Priifling die praxisbezogenen Fachaufgaben eigenstandig
durchgefiihrt hat. Aus den beiden bearbeiteten praxisbezogenen Fachaufgaben wahlt der Priifungsausschuss fiir das
fallbezogene Fachgesprdch eine aus und teilt sie dem Priifling mit. Das fallbezogene Fachgesprdch beginnt damit,
dass der Priifling die vom Priifungsausschuss ausgewdhlte Fachaufgabe und seinen Losungsweg darstellt.
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Ausgehend von der gewdhlten praxisbezogenen Fachaufgabe und dem dazugehorigen Report entwickelt der Prii-
fungsausschuss das fallbezogene Fachgesprach so, dass die in Absatz 1 genannten Anforderungen nachgewiesen
werden kdnnen.

Bewertet wird nur die Leistung, die der Priifling im fallbezogenen Fachgesprdch erbringt.

§22
Priifungsbereich Wirtschafts- und Sozialkunde

Im Priifungsbereich Wirtschafts- und Sozialkunde hat der Priifling nachzuweisen, dass er in der Lage ist, allgemeine
wirtschaftliche und gesellschaftliche Zusammenhdnge der Berufs- und Arbeitswelt darzustellen und zu beurteilen.

Die Priifungsaufgaben miissen praxisbezogen sein. Der Priifling hat die Aufgaben schriftlich zu bearbeiten.

Die Priifungszeit betragt 60 Minuten.

§23
Gewichtung der Priifungsbereiche und Anforderungen fiir das Bestehen der Abschlusspriifung

Die Bewertungen der einzelnen Priifungsbereiche sind in der Fachrichtung AuBenhandel wie folgt zu gewichten:

Organisieren des Warensortiments und von Dienstleistungen mit 25 Prozent,
Kaufmdnnische Steuerung von Geschaftsprozessen mit 15 Prozent,
Prozessorientierte Organisation von AuBenhandelsgeschdften mit 30 Prozent

Fallbezogenes Fachgesprach zu einer betrieblichen Fachaufgabe im AuRemhandel mit 20 Prozent sowie

U F W N

Wirtschafts- und Sozialkunde mit 10 Prozent.

Die Abschlusspriifung ist bestanden, wenn die Priifungsleistungen — auch unter Beriicksichtigung einer miindlichen
Erganzungsprifung nach § 24 — 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 Priifungsbereichen von Teil 2 mit mindestens ,,ausreichend” und
L

in keinem Priifungsbereich von Teil 2 mit ,,ungeniigend".

§ 24
Miindliche Erganzungspriifung

Der Priifling kann in einem Priifungsbereich eine miindliche Ergdnzungspriifung beantragen.
Dem Antrag ist stattzugeben,
1. wenn erfiir einen der folgenden Priifungsbereiche gestellt worden ist:
a) Kaufmdnnische Steuerung von Geschaftsprozessen,
b) Prozessorientierte Organisation von AuBenhandelsgeschaften oder
¢) Wirtschafts- und Sozialkunde,
2. wenn der benannte Priifungsbereich schlechter als mit , ausreichend" bewertet worden ist und
3. wenn die miindliche Erganzungspriifung fiir das Bestehen der Abschlusspriifung den Ausschlag geben kann.
Die miindliche Erganzungspriifung darf nur in einem einzigen Priifungsbereich durchgefiihrt werden.
Die miindliche Erganzungspriifung soll 15 Minuten dauern.

Bei der Ermittlung des Ergebnisses fiir den Priifungsbereich sind das bisherige Ergebnis und das Ergebnis der miind-
lichen Erganzungspriifung im Verhdltnis 2:1 zu gewichten.

24
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Abschnitt 3: Schlussvorschriften

§ 25
Inkrafttreten, AuBerkrafttreten

Diese Verordnung tritt am 1. August 2020 in Kraft. Gleichzeitig tritt die Verordnung liber die Berufsausbildung zum Kauf-
mann im GroR- und AuRenhandel/zur Kauffrau im GroR- und AuRenhandel vom 14. Februar 2006 (BGBI. I S. 409) auRer
Kraft.

Die neue Verordnung gilt fiir alle Auszubildenden, die ein Ausbildungsverhaltnis zum 1. August 2020 oder zu einem spa-
teren Zeitpunkt beginnen. Ausschlaggebend ist das im Ausbildungsvertrag festgelegte Datum des Vertragsbeginns. Auszu-
bildende, die ihre Ausbildung mit einem Vertragsbeginn vor dem 1. August 2020 aufgenommen haben, werden bis zur
Beendigung des Ausbildungsverhaltnisses (vgl. § 21 BBiG) weiterhin nach der Verordnung iiber die Berufsausbildung zum
Kaufmann im GroB- und AuRenhandel/zur Kauffrau im GroR- und AuBenhandel vom 14. Februar 2006 (BGBI. | S. 409)
ausgebildet. Ein Wechsel in ein Ausbildungsverhdltnis nach dieser Verordnung ist nicht moglich.

.
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Abbildung 7: Vollautomatisches Hochregallager (Quelle: AGA Unternehmensverband)
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2.1.2 Ausbildungsrahmenplan

Der Ausbildungsrahmenplan als Teil der Ausbildungs-
ordnung nach § 5 Berufsbildungsgesetz (BBiG) bildet die
Grundlage fiir die betriebliche Ausbildung. Er listet die Fer-
tigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten auf, die in den Ausbil-
dungsbetrieben zu vermitteln sind.

Thre Beschreibung orientiert sich an beruflichen Aufgaben-
stellungen und den damit verbundenen Téatigkeiten. In der
Summe beschreiben sie die Ausbildungsinhalte, die fiir die
Ausilibung des Berufs notwendig sind. Die Methoden, wie sie
zu vermitteln sind, bleiben den Ausbildern und Ausbilderin-
nen {iberlassen.

Die im Ausbildungsrahmenplan aufgefiihrten Qualifika-
tionen sind in der Regel gestaltungsoffen, technik- und ver-
fahrensneutral sowie handlungsorientiert formuliert. Diese
offene Darstellungsform gibt den Ausbildungsbetrieben die
Moglichkeit, alle Anforderungen der Ausbildungsordnung
selbst oder mit Verbundpartnern abzudecken. Auf diese Wei-
se lassen sich auch neue technische und arbeitsorganisatori-
sche Entwicklungen in die Ausbildung integrieren.

Mindestanforderungen

Die Vermittlung der Mindestanforderungen, die der Aus-
bildungsrahmenplan vorgibt, ist von allen Ausbildungsbe-
trieben sicherzustellen. Es kann dariiber hinaus ausgebildet
werden, wenn die individuellen Lernfortschritte der Auszu-
bildenden es erlauben und die betriebsspezifischen Gege-
benheiten es zulassen oder gar erfordern. Die Vermittlung
zusatzlicher Ausbildungsinhalte ist auch moglich, wenn sich

aufgrund technischer oder arbeitsorganisatorischer Ent-
wicklungen weitere Anforderungen an die Berufsausbildung
ergeben, die im Ausbildungsrahmenplan nicht genannt sind.
Diese zusétzlich vermittelten Ausbildungsinhalte sind je-
doch nicht priifungsrelevant.

Konnen Ausbildungsbetriebe nicht sdmtliche Ausbildungs-
inhalte vermitteln, kann dies z. B. im Wege der Verbundaus-
bildung ausgeglichen werden.

Damit auch betriebsbedingte Besonderheiten bei der Aus-
bildung beriicksichtigt werden koénnen, wurde in die
Ausbildungsordnung eine sogenannte Flexibilitédtsklausel
aufgenommen, um deutlich zu machen, dass zwar die zu ver-
mittelnden Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten obligato-
risch sind, aber von der Reihenfolge und vom vorgegebenen
sachlichen Zusammenhang abgewichen werden kann:

.Von der Organisation der Berufsausbildung, wie
sie im Ausbildungsrahmenplan vorgegeben ist,
darf abgewichen werden, wenn und soweit be-

§ triebspraktische Besonderheiten oder Griinde, die
in der Person des oder der Auszubildenden liegen,
die Abweichung erfordern.” (§ 3 Absatz 1 Ausbil-
dungsordnung)

Exkurs: Der Grof3- und AuBBenhandel — Geschaftsprozesse als Konstante

Kunde

. WA/WE/Lager-

Einkauf haltung/WA Verkauf
el Beschaffi Distributions
prozesse im eschaffungs- s ons-
GroBhandel logistik Leptnm o logistik
Unterstlutzungs- Marketing
prozesse im
GroBhandel Personal

Finanzen
Controlling

Infrastrukturmanagement

Abbildung 8: Exkurs: Der GroR- und AuBenhandel - Geschaftsprozesse als Konstante
(Quelle: Landesverband Bayern GroRhandel - AuRenhandel - Dienstleistungen e. V., Frank Hurtmanns)
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Der Ausbildungsrahmenplan fiir die betriebliche Ausbildung
und der Rahmenlehrplan fiir den Berufsschulunterricht sind
inhaltlich und zeitlich aufeinander abgestimmt. Es empfiehlt
sich fiir Ausbilder/-innen sowie Berufsschullehrer/-innen,
sich im Rahmen der Lernortkooperation regelmaf3ig zu tref-
fen und zu beraten.

Auf der Grundlage des Ausbildungsrahmenplans muss ein
betrieblicher Ausbildungsplan erarbeitet werden, der die or-
ganisatorische und fachliche Durchfiihrung der Ausbildung
betriebsspezifisch regelt. Fiir die jeweiligen Ausbildungs-
inhalte werden hierfiir zeitliche Zuordnungen (in Wochen
oder Monaten) als Orientierungsrahmen fiir die betriebli-
che Vermittlungsdauer angegeben. Sie spiegeln die unter-
schiedliche Bedeutung wider, die dem einzelnen Abschnitt
zukommt.

Der Ausbildungsrahmenplan des Kaufmanns bzw. der Kauf-
frau fiir Grof3- und Aulenhandelsmanagement und die dar-
in enthaltenen Berufsbildpositionen orientieren sich an den
Kerngeschéftsprozessen des Grof3- und Auf3enhandels.

2.1.3 Erlauterungen zum
Ausbildungsrahmenplan

Vorbemerkungen

Die Hinweise und Erlduterungen zum Ausbildungsrahmen-
plan illustrieren die Ausbildungsinhalte durch weitere De-
taillierung so, wie es fiir die praktische und theoretische Aus-
bildung vor Ort erforderlich ist, und geben dariiber hinaus
vertiefende Tipps. Sie machen damit die Ausbildungsinhalte
fiir die Praxis greifbarer, weisen Losungswege bei auftreten-
den Fragen auf und geben somit dem Ausbilder und der Aus-
bilderin wertvolle Hinweise fiir die Durchfithrung der Aus-
bildung.

Die Erlduterungen und Hinweise (rechte Spalte) zu den zu
vermittelnden Fertigkeiten, Kenntnissen und Fahigkeiten
sind beispielhaft und erheben keinen Anspruch auf Vollstén-
digkeit. Sie geben den Ausbildern und Ausbilderinnen An-
regungen; je nach betrieblicher Ausrichtung sollen passende
Inhalte in der Ausbildung vermittelt werden.

Abbildung 9: Modernes Logistikzentrum mit Lkw-Laderampe (Quelle: AGA Unternehmensverband)
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Abschnitt A: fachrichtungsiibergreifende berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
Teil des Ausbildungsberufsbildes/ in Wochen im

zu vermittelnde Fertigkeiten, Erlduterungen

Kenntnisse und Fahigkeiten 1.-15. 16.-36.
Monat Monat

1 Warensortiment zusammenstellen und Dienstleistungen anbieten (§ 4 Absatz 2 Nummer 1)

a) Bedarf an Artikeln, Warengruppen » Kern- und Randsortiment kennenlernen (Breite
und Dienstleistungen unter Be- und Tiefe des Sortiments = Sortimentsumfang),
riicksichtigung der Absatzchancen z. B.:
ermitteln und dabei Kern- und e saisonale Artikel
Randsortimente differenziert be- * Nachfolgeartikel
trachten e Auslaufartikel

e Ergdnzungsartikel
» Unterscheiden von Marken, z. B. Eigen-, Han-
dels- und Herstellermarken
» Kennenlernen und Betrachten von Produkt-
lebenszyklen
» Services und Dienstleitungen, z. B.:
e Beratungen, Planungen, Erstellung von Kon-
zepten
e Finanzierungen
e Warengruppen-, Produkt- und Fachschulun-
gen
e AufmaRe und Montagen
e Reparaturen

b) Informationen iiber Warensorti- » externe Informationsquellen kennen, z. B.:
mente und Dienstleistungen ein- e Internet
holen, auch unter Nutzung elekt- e Lieferanteninformationen und Schulungen
ronischer Medien e Kataloge (online und print)
e Beschaffungsplattformen, Onlineshops, Lie-
feranten
e Messen
e Markt- und Branchenberichte
16 » interne Informationsquellen kennen, z. B.:

e Intranet und App
e Warenwirtschaftssysteme, Lieferantendaten-
banken
e eigene Kataloge (online und print)
e Onlineshops
e Schulungen
» Bezeichnung, Herkunft, Herstellungsmerkmale,
Beschaffenheit, Verwendungsmoglichkeiten

¢) Vorschldge fiir die Zusammenstel- » Analyse der Kundenbedarfe
lung marktorientierter Warensorti- » Bedarfsprognosen erstellen
mente entwickeln » Kriterien fiir die Sortimentsgestaltung anwen-
den, z. B.:
o Wirtschaftlichkeit
Kundennachfrage

Verfligbarkeit

Reklamationszahlen

Nachhaltigkeit

» Zusammenstellung einer kundenspezifischen
Musterkollektion

[ ]
e saisonale Aspekte
[ )
[ ]

d) Verpackungen nach technischen, » Funktionen der Verpackungen erklaren, z. B.:
d6konomischen und okologischen Schutzfunktion
Gesichtspunkten auswihlen Sicherungsfunktion
Lagerfunktion
Transportfunktion
Verkaufs- und Werbefunktion
Stapelbarkeit
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Zeitliche Richtwerte
Teil des Ausbildungsberufsbildes/ in Wochen im

zu vermittelnde Fertigkeiten,

Kenntnisse und Fihigkeiten 1.-15. 16.-36.
Monat Monat

Erlauterungen

e) Vorschldge fiir waren- und kun-
denbezogene Dienstleistungsange-
bote entwickeln

f) brancheniibliche Fachbegriffe,
Mal-, Mengen- und Gewichtsein-
heiten verwenden

g) waren- und dienstleistungsbezo-
gene Normen und rechtliche Rege-
lungen einhalten

Verpackungsarten, z. B.:

e Einweg- und Mehrwegverpackungen

e Transportverpackungen

e Umverpackungen

e Verkaufsverpackungen

e Pack- und Polstermittel

e Warn- und Hinweiszeichen anbringen
Mehrwegverpackung als Transportmittel, z. B.:
e Europaletten

e Gitterboxen

e Behdlter

Container und Seetransport-Verpackung
Verpackungskosten analysieren, alternative Ver-
packungsmethoden vorschlagen unter Beriicksich-
tigung okonomischer und okologischer Aspekte
Entsorgungskonzepte, Leergutriickfiihrungskon-
zepte beachten

Kiihlung

okologisches Verpackungsmaterial, z. B.:

e Maisflips

e recycelte Kartonage

e |eicht abbaubare Verpackungen

Erweiterung vom Warenangebot zum Komplett-

angebot Ware und Dienstleistung (Leistungsver-

sprechen), z. B.:

e Pre-Sales-Service wie Planungs-, Beratungs-
und Finanzierungsleistungen

e ergdnzender Sales-Service wie 24/7 Auftrags-
annahme, Liefer- und Abholservices

e After-Sales-Service wie Gewadhrleistung,
Garantie und Kulanzregelung

e AufmaR, Montage, Inbetriebnahme, Wartung

Schulungen

kundenbezogene Dienstleistungsangebote, z. B.:

e Vermietung von Werkzeugen

e Vermittlung von Handwerkern

e Ver- und Entsorgungsldsungen

vVvyVvyVvyVwvyy

Liefer-/Verkaufseinheiten
Bezugs-/Bestelleinheiten
Preiseinheiten
Mengeneinheiten
Gewichtseinheiten/Volumina
Verpackungseinheiten

v

branchenspezifische gesetzliche Regelungen, Ver-

ordnungen und Kennzeichnungspflichten, z. B.:

e Verpackungsverordnung

e Gefahrgutverordnung

e Kreislaufwirtschafts- und Abfallgesetz

e Elektrogerategesetz

e Chemikaliengesetz

e Bundesimmissionsschutzgesetz

e Gefahrenanalyse und kritische Kontrollpunkte/
Lenkungspunkte (HACCP)

DIN-Normen, z. B.:

e [SO-Zertifizierung

e Projektmanagement

branchenspezifische Zertifizierungen

Qualitatssiegel, z. B.:

e Fair-Trade-Siegel

e Energielabel

e (E-Kennzeichnung
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Teil des Ausbildungsberufsbildes/

zu vermittelnde Fertigkeiten,
Kenntnisse und Fihigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

16.-36.
Monat

Erlauterungen

2 Handelsspezifische Beschaffungslogistik planen und steuern (§ &4 Absatz 2 Nummer 2)

a) Ziele der handelsspezifischen Be-
schaffungslogistik reflektieren,
Konzepte bewerten und daraus
geeignete Transportmittel und
Lagerstatten fiir Logistikketten ab-
leiten

b) logistische Dienstleistungen nach
d6konomischen und 6kologischen
Kriterien sowie nach betrieblichen
Vorgaben auswahlen, Vertrage
abschlieRen und die Vertragserfiil-
lung kontrollieren

¢) rechtliche Regelungen fiir das
Transportwesen einhalten sowie
Transportrisiken beurteilen und
absichern

10

>
>

vvyywyy

Vor- und Nachteile der Transportwege/-mittel
vom Kunden her im Gesamtprozess denken
e optimale Warenverfiigbarkeit

e optimaler Lagerbestand

e optimale Bestellmengen

Beschaffung fiir Streckengeschaft, Lagergeschaft,
Cross-Docking unterscheiden
Konsignationslager

automatische Lagerauffiillung, Refill
zentrale/dezentrale Lagerorganisation
Lieferbereitschaft

e kurze Belieferungszyklen

e justin time

e justin sequence

e Anlieferung in festen Reihenfolgen
Sourcing-Konzepte beachten

e Single Sourcing

e Global Sourcing

e Multiple Sourcing

e Regional Sourcing

Transportwege, z. B.:

StralRe

e Luft

e Schiene

e Binnen- und Seeschifffahrt

vvvyywvyy

Transport- und Speditionsleistungen von

e Gebietsspediteuren

e Hausspediteuren

e Speditionskooperationen

e Paketdienstleistern

Containerbelieferung

Fremdlager

lagergerechte Anlieferung

kundenspezifische Anforderungen bei Logistik-
ketten, z. B.:

Zuverldssigkeit

e Flexibilitat

e Sendungsverfolgungen

e Add-0On-Services
[ ]
L]

Sonderleistungen, z. B. Kiihlketten
Gebindevorhaltung, z. B. Paletten, Gitter-
boxen

Wirtschaftlichkeit

vVvyVvyVvyyVvyy

Kiihlkette, z. B. bei Lebensmitteln und Pharma-
zeutika

Hygiene

Gefahrgut

Transportversicherung

Gefahriibergang

Werkverkehr

Risiken durch Beschadigung, Verderb oder Trans-
portverzogerungen je nach Gefahriibergang
Abschluss von vertraglichen Bestimmungen mit
Vertragspartnern und Transportversicherungen
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Zeitliche Richtwerte
Teil des Ausbildungsberufsbildes/ in Wochen im

zu vermittelnde Fertigkeiten,

Kenntnisse und Fihigkeiten 1.-15. 16.-36.
Monat Monat

Lfd.
Nr.

d) Schnittstellen zu Herstellern,
Lieferanten und Wiederverkau-
fern sowie Schwachstellen in der
Wertschopfungskette analysieren,
Fehlerquellen erkennen und Vor-
schlage zur Fehlerbeseitigung und
zur Prozessoptimierung machen

e) filir die Warenbeschaffung bran-
chenbezogene Markt- und Bor-
senberichte, Fachpublikationen,
Bezugsquellenverzeichnisse und
Lieferanteninformationen, ein-
schlieBlich elektronischer Informa-
tionsquellen, auswadhlen, nutzen
und auswerten

f) Gkonomische, Gkologische, soziale
und ethische Aspekte der Nach-
haltigkeit in nationalen und inter-
nationalen Lieferketten bei der
Beschaffung beriicksichtigen

Erlauterungen

Schnittstellen extern

e Lieferanten

e Empfanger

Schnittstellen intern

e Einkauf

Verkauf und Distribution

e lLager

e Qualitditsmanagement

e Buchhaltung liber Reklamationen, Fehlerquo-
ten, Kulanzverhalten, betriebliche Lieferan-
tenbewertung

Schnittstellenanalyse

e personlich (Kommunikation)

e technisch

e organisatorisch

Schwachstellen

e Planung und Steuerung (Disposition)

e Informationsfluss

e Materialfluss

e Herstellungsprozesse

Auswirkungen und Konsequenzen der Schwach-

stellen

Zulieferengpdsse oder Ausfdlle

Auslieferungsengpdsse oder Ausfdlle

Auslosung von Haftungs- und Gewahrleis-

tungsanspriichen oder Konventionalstrafen

Image- und Kundenverlust

Kosten durch Ersatzbeschaffungen und ver-

tragliche oder gesetzliche Haftungsverpflich-

tungen

Kontrollen

Dokumentationen und Fehlerkorrekturen

Ableiten von Verbesserungsvorschldagen

betriebsinterne Informationsquellen
betriebsexterne Informationsquellen

in der Lieferkette zu beriicksichtigende Aspekte,

z. B.:

e Einhaltung von international anerkannten
Mindeststandards

e Erflillung der Umweltrichtlinien

e Sicherstellung der Chancengleichheit

e Einhaltung von Arbeits- und Gesundheits-
schutz

Lieferantenbewertungen

ABC-Analyse als Instrument

Preise, Warenqualitdten, Zahlungs- und Liefer-

bedingungen als Parameter

Corporate Social Responsibility

gemeinwohlorientierte Zulieferer, z. B.:

e regelmaRige Lieferantenbewertungen

e faire Geschaftspraktiken

e Umweltfragen

e Menschenrechte in den Zulieferketten
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Teil des Ausbildungsberufsbildes/

zu vermittelnde Fertigkeiten,
Kenntnisse und Fihigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

I
Monat

16.-36.
Monat

Erlauterungen

e Integritdt im Geschaftsverkehr

e Tierschutz

e datenschutzgefdahrdende Situationen (Arbeits-
und Gesundheitsschutz bei Produktionsbe-
dingungen einhalten)

(8 & Absatz 2 Nummer 3)

Einkauf von Waren und Dienstleistungen marktorientiert planen,

organisieren und durchfiihren

und Dienstleistern fiihren, Ver-
tragsbedingungen festlegen und
dokumentieren und dabei Risiken
und Besonderheiten beim Einkauf
im Ausland beachten

a) unter Beachtung von Beschaf- » Messen
fungsrichtlinien Bezugsquellen » Internet
ermitteln und Angebote einholen 4 Fachzeitschriften, Branchenbiicher
» elektronische Plattformen, Marktplatze
» Firmenvertreterbesuche
» Warenwirtschaftssysteme
» Lieferantenrecherche und -vergleiche
» Informationen von Lieferanten
» Nutzung bekannter Geschaftsbeziehungen
» Dbetriebliche Richtlinien
b) Durchfiihrung von Ausschreibungs- » geordnetes betriebliches Ausschreibungsverfah-
verfahren priifen, an Ausschrei- ren zur Anfrage bei potenziellen Lieferanten auf
bungsverfahren mitwirken und Basis einer Leistungsbeschreibung
elektronische Plattformen fiir die e Aufforderung zur Angebotsabgabe
Beschaffung nutzen e Preisanfrage
e Leistungsanfrage
» elektronische Plattformen
e Marktpldtze
e Onlineshops von Lieferanten
c) Angebote vergleichen hinsicht- 12 » Allgemeine Geschaftsbedingungen (AGB) des
lich Art, Beschaffenheit, Qualitat, Lieferanten auf Kompatibilitat zu den eigenen
Menge und Preis von Waren, Ver- priifen
packungskosten, Lieferzeit sowie » Rechtswirksamkeit eines Angebots pl‘Ufen
Liefer- und Zahlungsbedingungen » Handelskalkulation (Angebotsanalyse)
» Preisgleitklausel priifen, z. B.:
e Mengenrabatte
o Staffelpreise
e Lieferkosten
» Nachhaltigkeitsaspekte
d) Dienstleistungsangebote, insbe- » Allgemeine Geschaftsbedingungen (AGB) des
sondere im Hinblick auf Umfang, Dienstleisters auf Kompatibilitdt zu den eigenen
Qualitat, Verfiigbarkeit und Preise, priifen
vergleichen » Rechtswirksamkeit eines Angebots priifen
> Angebotsanalyse mit Kosten-/Nutzenbewertung
e) Waren bestellen, Dienstleistungen » automatische Bestellvorschldge priifen und frei-
beauftragen und Auftragsbestati- geben
gungen priifen » manuell Bestellauftrage von neuen Waren,
Dienstleistungen oder Kundeneinzelauftragen
erfassen und priifen
» Korrekturen veranlassen
f) Verhandlungen mit Lieferanten » Vertragsbedingungen, z. B.:

AGB

Incoterms

allgemeine Zoll- und Steuerbestimmungen
Zahlungsbedingungen

Entfernungen und Lieferzeiten
Haftungsbedingungen

Erfiillungsort
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Teil des Ausbildungsberufsbildes/

zu vermittelnde Fertigkeiten,
Kenntnisse und Fihigkeiten

Zeitliche Richtwerte

in Wochen im

I
Monat

16.-36.
Monat

Erlauterungen

g)

Vertragserfiillung, insbesonde-
re Liefer- und Leistungstermine,
tiberwachen, bei Verzug mahnen
sowie Rechnungen und Lieferdo-
kumente priifen

h)

Reklamationen unter Beriicksich-
tigung der vertraglichen Verpflich-
tungen bearbeiten

» Risiken im AuRenhandel, z. B.:
e Wdhrungsrisiken
e Transportrisiken
e politische Risiken
» Risikoabsicherung, z. B.:
e Versicherungen
e Ausfallbiirgschaften
» Rechtsordnungen der Lieferlander

» Abgleich Mdngelliste, Liefertermine, Liefermen-
gen

» kaufartabhdngige MaBnahmen bei

e Zweckkauf/Fixkauf (nachrangige Rechte)

e anderen Kaufarten (vorrangige Rechte, Nach-
fristsetzung)

Vertragserfiillung bei Streckengeschaften

Lieferterminanfragen

Lieferanmahnungen

elektronische Rechnungsbearbeitung

vvyywyy

v

Mangelarten unterscheiden, z. B.:

e offener/versteckter Mangel

e Qualitat/Quantitat

e Falschlieferung

e unaufgeforderte Lieferung

e falsche Rechnung

» Mitwirkung bei der Reklamationsbearbeitung,
z. B.:

e Gewdhrleistungsanspriiche geltend machen
e Garantieleistungen einfordern

L MarketingmaRBnahmen planen, durchfiihren, kontrollieren und steuern (§ & Absatz 2 Nummer 4)

a)

Informationen zu Zielgruppen, Ab-
satzgebieten und Vertriebskandlen
anforderungsorientiert beschaffen
und bewerten

b)

Marktbeobachtung durchfiihren,
Ergebnisse auswerten und Vor-
schldge fiir den Einsatz von Marke-
tinginstrumenten auch unter Be-
riicksichtigung von Instrumenten
des Onlinemarketings ableiten

Marktaktivitaten des Unterneh-
mens mit denen von Wettbewer-
bern vergleichen

» unternehmensspezifische Zielgruppenstruktur
kennen, z. B.:
e nach GrolRe und Potenzial
e B2B oder B2C
e Branche
» unternehmensbezogene Absatzgebiete (lokal,
regional, national, EU, international)
» Unterscheidung der Vertriebskandle, z. B.:
e AuRen- und Innendienst
e Verkaufsfahrer/-innen
e Thekenverkauf
e Handelsvertreter/-innen
» Versandhandel und Onlinehandel (E-Commerce)

» Instrumente der Marktbeobachtung
e primar: Erhebung neuer Daten
e sekundadr: Auswertung vorhandener Daten aus
externen und internen Quellen
» Marketinginstrumente:
Produktpolitik
Sortimentspolitik
Preispolitik
Distributionspolitik
Kommunikationspolitik

» SWOT-Analyse (Starken/Schwachen und Chancen/
Risiken)

» Alleinstellungsmerkmale (Unique Selling Pro-
position - USP)

» Benchmark-Vergleiche
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Lfd.
Nr.

Teil des Ausbildungsberufsbildes/

zu vermittelnde Fertigkeiten,
Kenntnisse und Fihigkeiten

verkaufsfordernde MaRnahmen
fiir alle unternehmensspezifischen
Vertriebskanadle planen, durchfiih-
ren, kontrollieren und steuern und
dabei Budgetvorgaben berlicksich-
tigen

erganzende waren- und kunden-
bezogene Dienstleistungen anbie-
ten und ihre Wirkung als Marke-
tinginstrument bewerten

Marketingmanahmen hinsichtlich
ihrer Zielsetzung reflektieren und
Verbesserungsvorschldge ableiten

g)

die Weiterentwicklung und Op-
timierung des Onlineauftrittes
unterstiitzen

h)

kundenorientiert handeln, ins-
besondere Beziehungen zu Kunden
und Geschaftspartnern pflegen
und MalRnahmen der Kundenbin-
dung durchfiihren

Zeitliche Richtwerte

in Wochen im

I
Monat

16.-36.
Monat

Erlauterungen

Verkaufsforderung, z. B.:
e Produktschulungen

e Flyer, Kataloge, Prospekte

e Mailings

e Veranstaltungen

e Gratis-/Zusatzprodukte

Rabattaktionen im Rahmen der Preispolitik

Offentlichkeitsarbeit, z. B.:

e Messen

e Social Media

e Sponsoring

Absatzwerbung, z. B.:

e Flyer

e Katalog

e Prospekte

Gesetz gegen den unlauteren Wettbewerb

unternehmenseigene Website

e Informations- und Kommunikationskandle
e Produktinformationen

Onlineshop

Suchmaschinenoptimierung

Social Media

kundenbezogene Compliance

individuelle Betreuung und Beratung des Kun-
den, z. B. Key Account

Veranstaltungen

Verkauf kundenorientiert planen und durchfiihren (§ & Absatz

2 Nummer 5)

a) Anfragen bearbeiten, Preise er-
mitteln und angebotsspezifische
Kalkulationen durchfiihren
b) Auftrdge bearbeiten und bestdti-
gen sowie Rechnungen erstellen
¢) durch eigenes Verhalten zur Kun- » Sozialkompetenz, z. B.:
denzufriedenheit und Kundenbin- 14 e Freundlichkeit
dung beitragen e interkulturelle Kompetenz
e diskriminierungsfreies Verhalten
» personliche Kompetenz, z. B. Zuverldssigkeit
» Fachkompetenz
d) Angebote unter Beriicksichtigung
von Geschafts-, Liefer- und Zah-
lungsbedingungen erstellen
e) Zusammensetzung der Kunden- » ABC-Analyse
struktur ermitteln, Kundenkontak- » Kundendatei
te herstellen und pflegen 3 » (RM-System
f) betriebliche Vertriebskandle kun- » klassische und Online-Vertriebskandle

denspezifisch nutzen
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Zeitliche Richtwerte
Teil des Ausbildungsberufsbildes/ in Wochen im

zu vermittelnde Fertigkeiten,

Kenntnisse und Fihigkeiten 1.-15. 16.-36.
Monat Monat

Lfd.
Nr.

Erlauterungen

g) Maoglichkeiten von Onlinevertriebs- » Multichannel/Omnichannel/Crosschannel
kandlen priifen sowie Verkniip- » Preisdifferenzierungen
fungen und Wechselwirkungen » Preisgeflige im Markt
zwischen verschiedenen Vertriebs- > Rabattkaskaden
kanilen darstellen > Servicezeiten
h) dem Kunden Handlungsmaglich- » Wettbewerbssituation
keiten bei auftragsbezogenen An- » starre Preisgestaltung
derungen, insbesondere bei Preis- » situationsgerechte Preisgestaltung
danderungen, aufzeigen
i) Beratungs- und Verkaufsgesprache » Wohlfiihlatmosphare
kunden- und ergebnisorientiert » Verkaufstechniken
unter Beriicksichtigung verkaufs- » kundenspezifische Beratung
psychologischer Aspekte planen,
durchfiihren und nachbereiten
j) Vertrdge abschlieRen » miindlich, z. B.:
e Thekenverkauf
e Telefonverkauf
» schriftlich
» Aufklarung liber Rechte und Pflichten
k) Kundenreklamationen erfassen » Mangelarten unterscheiden, z. B.:
und nach rechtlichen Regelungen e offener/versteckter Mangel
und betrieblichen Vorgaben be- o Qualitdt/Quantitat
arbeiten sowie Kulanzregelungen e Falschlieferung
anwenden e unaufgeforderte Lieferung
e falsche Rechnung
6 Distribution planen und steuern (§ & Absatz 2 Nummer 6)
a) betrieblich genutzte Beférderungs- » Eigen- und Fremdtransport, z. B.:
und Frachtarten auftragsbezogen e eigener Fuhrpark
auswihlen sowie Transportkosten e Speditionen
ermitteln e Paketdienste
» Transportmittelwahl
e wirtschaftlicher Einsatz
e bedarfs-, prokukt- und zeitabhdngig
e Transportkostenvergleich
e Okologische Aspekte
» Versandinstruktionen, z. B.:
e Gefahrgut
e Stehendtransport
e Bruchgefahr
» Frachtarten, z. B. frei Haus
6 » Liefer- und Zahlungsbedingungen im AuBen-
handel beachten (Incoterms, Akkreditiv/inkasso)
b) versandspezifische Anforderungen » Warenbegleitdokumente, z. B.:
erfiillen, Auftrage abwickeln sowie e Lieferscheine
Versand- und Begleitdokumente e Packlisten
erstellen e Rechnungen
» Lladelisten
» Herkunftszeugnisse
¢) Liefertermine vereinbaren, Waren- » Termin- und ,Just-in-Time"-Lieferungen
versand planen und veranlassen » Fixtermine
» Tourenplanungen
» Kundenwiinsche beriicksichtigen, z. B. abwei-

chende Lieferadressen
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Zeitliche Richtwerte
Teil des Ausbildungsberufsbildes/ in Wochen im

zu vermittelnde Fertigkeiten,

Kenntnisse und Fihigkeiten 1.-15. 16.-36.
Monat Monat

Erlauterungen

d) Liefertermine kontrollieren und » Sendungsverfolgung mit Status-/Kontrolllisten
Moglichkeiten der Sendungsverfol- » Lieferstorungen bearbeiten
gung nutzen
7 Kaufmannische Steuerung und Kontrolle durchfiihren (§ & Absatz 2 Nummer 7)

a) Geschaftsvorgange unter Einhal-
tung betrieblicher und rechtlicher
Regelungen buchhalterisch einord-
nen, Belege erfassen und buchen

b) Zahlungsvorgdnge im Zusam- 12
menwirken mit Kreditinstituten,
Dienstleistern, Lieferanten und
Kunden bearbeiten

¢) Auskiinfte iber Kunden, Lieferan-
ten und Dienstleister einholen und
bewerten

d) aus dem Kauf- und Zahlungsver-
halten MaBnahmen ableiten

e) betriebliche Grundsdtze der Kre-
ditgewdahrung anwenden und
Moglichkeiten der Risikoabsiche-
rung nutzen

f) betriebliche Kosten-und-Leis-
tungs-Rechnung anwenden,
Kosten erfassen und iiberwachen
sowie betriebliche Leistungen be-
werten und verrechnen

Unterschied Debitoren-, Kreditoren-, Finanzbuch-

haltung kennen und Buchungen vornehmen

>

Debitoren

e Ausgangsrechnungen

e Buchung der Zahlungseingdnge

e Mahnungen

e Kontenpflege

e Kundenneuanlagen

e Abfrage Wirtschaftsauskiinfte

o Kreditlimit

e Sicherheiten

e Warenkreditversicherungen

e Titelliiberwachung/Rechtsanwaltsfdlle
Kreditoren

e Kostenrechnungen

e Lieferantenbonusabrechnungen

e Buchung von Handelswarenrechnungen
Finanzbuchhaltung
Monatsabschliisse/Quartalsabschliisse
Steuern

Statistiken

Abschreibungen

Reisekosten/Spesen

Anlagevermogen
Gewerbeanmeldungen/-abmeldungen
Barkassen

Zahlungsarten
e Vorkasse

e Barzahlung

e Lastschrift

o Uberweisung

e elektronische Bezahlverfahren
Factoring

Auskunfteien
Handelsregisterausziige
Gewerbeanmeldungen

Kreditrahmen festlegen
Zahlungskonditionen festlegen, z. B.:
e Skonto

e Boni

Zahlungsfristen

Bonitdtspriifungen
Warenkreditversicherungen
Biirgschaften

v

Kostenarten
Kostenstellen
Kostentrager
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Lfd.
Nr.

Teil des Ausbildungsberufsbildes/

g

zu vermittelnde Fertigkeiten,
Kenntnisse und Fihigkeiten

betriebliches Controlling als In-
formations- und Steuerungs-
instrument nutzen, Kennzahlen
ermitteln und analysieren sowie
Handlungsoptionen ableiten

Zeitliche Richtwerte

in Wochen im

I
Monat

16.-36.
Monat

>

Erlauterungen

Vollkostenrechnung
Deckungsbeitragsrechnung

e produktbezogen

e kundenbezogen

e mitarbeiterbezogen
betriebsspezifische Kennzahlen

Arbeitsorganisation projekt- und teamorientiert planen und

steuern (§ & Absatz 2 Nummer 8)

a)

eigene Arbeit unter Einsatz be-
trieblicher Arbeits- und Organisa-
tionsmittel systematisch planen,
durchfiihren und kontrollieren

b)

Arbeitsprozesse im eigenen
Arbeitsbereich reflektieren und
MaBnahmen zur Optimierung vor-
schlagen

Lern- und Arbeitstechniken sowie
Methoden des selbstgesteuerten
Lernens anwenden und elektroni-
sche Lernmedien nutzen

Aufgaben im Team planen und
bearbeiten sowie Ergebnisse ab-
stimmen und auswerten

Prasentationstechniken anwenden

v vvyywvyy

v

Zielsetzung

Aufgabenstrukturierung

Prioritdten- und Terminplanung

Tagesplanung, z. B. Zeitplanungssysteme/-soft-
ware

Grundlagen Zeitmanagement, z. B.:

e 80-20-Regel (Pareto-Prinzip)

o Zeitfresser

e Eisenhower-Prinzip
Qualitatsmanagementvorgaben

vvyywyy

Dokumentation von Arbeitsprozessen
betriebliches Vorschlagwesen

kontinuierliches Verbesserungsprogramm (KVP)
Grundziige Qualitditsmanagement im Betrieb

vVVvVvyVvyVyVYyYVYYy

Lernplan erstellen
To-do-Listen

Lernkarteien und Wikis
Internetrecherche
Erklarvideos

E-Learnings und Webinare
Lerngruppen und Chats (Prasenz und virtuell)
Kreativitatstechniken, z. B.:
e Brainstorming

e Metaplan

e Mindmapping
Ursache-Wirkungs-Diagramm

Grundlagen der Teamarbeit

Rollenverteilung

Mitarbeit in Teamsitzungen und Protokollierung
im eigenen Arbeitsbereich

Auswirkungen der Besprechungsergebnisse auf
die eigene Arbeit reflektieren

v

freie Rede
Kommunikationsstile
Prasentationsmedien, z. B.:
e Flip-Charts

e digitale Prasentationen
e (harts

e Handouts

Plakate

Vorbereitung, Planung, Uberwa-

chung, Steuerung, Abschluss und
Dokumentation betrieblicher Pro-
jekte unterstiitzen

v

Grundlagen des Projektmanagements DIN 69901
Projektarten im Unternehmen, z. B.:

e |T-Projekte

e Vertriebsprojekte

e Rationalisierungsprojekte

e Investitionsprojekte

Vorteile der Projektarbeit

Definitionen Projekt und Projektmanagement
Projektaufbauorganisation nachvollziehen
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Zeitliche Richtwerte
Teil des Ausbildungsberufsbildes/ in Wochen im

zu vermittelnde Fertigkeiten, Erlduterungen

Kenntnisse und Fihigkeiten 1.-15. 16.-36.
Monat Monat

» Projektmanagement-Prozesse beschreiben

e Projektvorbereitung mit Ziel- und Meilen-
steinformulierung und Projektauftrag/-ver-
einbarung

e Projektplanung mit Projektstruktur-, Projekt-
ablauf- und -terminplan (z. B. GANTT-Dia-
gramme), Ressourcen- und Kostenplan

e Projektabwicklung und -steuerung mit Fort-
schrittskontrolle und Berichtswesen (Status)

e Projektabschluss mit Projektabschlussbericht

g) bei der Umsetzung und Durchfiih- » Auswahl eines Projektes bzw. Teilprojektes, an
rung von betrieblichen Projekten dem die Auszubildenden wdhrend der Gesamt-
mitarbeiten laufzeit teilnehmen konnen

e fachbezogene Projekte
e nicht fachbezogene Projekte, z. B. Tage der
offenen Tiir, Einfiihrungstage fiir neue Azubis,
Betriebsfeiern, Ausbildungsmessen, Entwiirfe
von Flyern
» Projektauftrag abklaren und beachten
» betriebliche Vorgehensweise, Methoden und
Werkzeuge im Projekt anwenden
» Projekthindernisse erkennen und am Problem-
|6sungsprozess mitwirken
» bei der Vor- und Nachbereitung einer Projekt-
teamsitzung oder eines Workshops mitwirken
» eigene Rolle und Aufgabenstellung im Projekt
reflektieren
> eigene Projektergebnisse aufbereiten und pra-
sentieren
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Berufsbildposition 8 ,,Arbeitsorganisation projekt- und teamorientiert planen und steuern, Lernziel f):

Mogliche Losung PSP Hausbau

Rohbau

AulRenanlagen

Fenster
Turen

Innen-/
AuRenputz

Fundament
Mauerwerk

Wege

Sanitar
Erdarbeiten Heizung

Abbildung 10: Projektstrukturplan als Beispiel fiir ein Bauvorhaben (Quelle: Landesverband Bayern GroRhandel - AuRenhandel -
Dienstleistungen e.V., Frank Hurtmanns)

Beispiel PAP (Projektablaufplan)

8 g g ¢ 9 SENEEE o 8| g 8| SEEEEEY ol 8| gl 8 S
patum | & & g g 8 SR g ¥ 9 ¢ sEERE S| | o € §
5 8 a 5 & & 4 2 & 5 8 ¢ 4 2 & 5 8 «
KW 23 24

Kateg. IAktivitat Dauer (T)| Beginn Ende
Phase Ist-Analyse 8 Mi 22.05. | Mi 29.05.
Vorgang Maktanalyse 5 Mi 22.05. [ So 26.05.
Vorgang Ist-Prozesse 6 Fr 24.05. |Mi 29.05.
Arbeitspaket [Interviews 4 Fr 24.05. |Mo 27.05.
Arbeif i in Visio 2 Di 28.05. |Mi 29.05.
mitAG 1 Mi  29.05. | Mi 29.05.
Phase [Soll-Konzept 6 Do 30.05. | Di 04.06.
Vorgang [Soll-Prozesse 2 Do 30.05. | Fr 31.05.
Vorgang Anforderungen an System 4 Sa 01.06. | Di 04.06.
i i mitAG 1 Di 04.06. | Di 04.06.
Phase Umsetzung 1" Mi 05.06. | Sa 15.06.
Vorgang [Technisches Konzept 3 Mi 05.06. | Fr 07.06.
Vorgang [Programmierung 5 Sa 08.06. |Mi 12.06.
Vorgang [Tests 4 Mi  12.06. | Sa 15.06.
Arbeitspaket F-tests 2 Mi  12.06. | Do 13.06.
Arbeitspaket [-Tests 1 Fr 14.06. | Fr 14.06.
Meilenstein (Go Live 1 Sa 15.06. [ Sa 15.06.

Abbildung 11: GANTT-Diagramm, mdgliche Losung Projektablaufplan Hausbau (Quelle: Landesverband Bayern GroRhandel - AuRenhandel -
Dienstleistungen e. V., Frank Hurtmanns)
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Abschnitt B: berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten in der Fachrichtung

GroRhandel

Lfd Teil des Ausbildungsberufsbildes/

Nr.

zu vermittelnde Fertigkeiten,
Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

16.-36.
Monat

Erlduterungen

1 Lagerlogistik planen, steuern und abwickeln (§ &4 Absatz 3 Nummer 1)

a) Anliefertermine iiberwachen,
Waren annehmen, Waren und
Frachtdokumente priifen und Ab-
weichungen dokumentieren

b) Wareneingangskontrollen durch-
flihren und Wareneingdnge er-
fassen, Abweichungen dokumen-
tieren und KorrekturmaRnahmen
einleiten

¢) Waren nach betrieblichen Vorga-
ben einlagern und pflegen

d) betriebliche Lagerhaltung und de-
ren Arbeitsabldufe im Hinblick auf
die Zielsetzung der Lagerhaltung
organisieren, auch unter Nutzung
elektronischer Lagerverwaltungs-
systeme

e) Lagerbestdnde iiberwachen, Be-
standsveranderungen und -ab-
weichungen erfassen und erfor-
derliche Korrekturen durchfiihren

f) Istbestinde gemaR betrieblicher
Inventurmethode aufnehmen und
mit den Sollbestanden abgleichen

g) Waren auftragsbezogen auslagern,
kommissionieren und versandfertig
machen sowie Versand veranlassen

24

» Frachtdokumentenkontrolle

» Erstkontrolle, z. B.:
e Anzahl der Packstiicke
e dulere Mdngel durch Transportschdaden
e Madngel vom Spediteur abzeichnen lassen
e Annahme verweigern

» Lieferscheinkontrolle

» Wareneingang im Warenwirtschaftssystem er-
fassen

» Priifung der Ware auf Art, Quantitdat und Qualitat

» Unterscheidung Lagerware und Kundenware

» mogliche Differenzen in Art, Quantitat und Qua-
litat priifen und Informationen weitergeben

» Lagerort zuweisen

» Einlagerung

» Sicherheitsvorschriften und Lagerordnung be-
achten

» Ordnungssysteme der Warenlagerung (chaotisch
oder Festplatz)
» betrieblicher Lagerplan
» Llagerkennziffern beriicksichtigen, z. B.:
e Umschlagshdufigkeit
e Lagerflache/-volumen, z. B. Palettenstellplat-
ze, Regalpldtze
e Zugriffsschnelligkeit

» Bestandskontrolle auf Menge, Verfalldatum, Un-
versehrtheit und Mangel

» branchenspezifische, gesetzliche und betriebli-
che Regelungen zur Lagerhaltung einhalten

» Arten der Bestandsaufnahme, insbesondere
e Zdhlen
e Messen
e Wiegen
e Schdtzen
» Stichtags- und/oder permanente Inventur

» Versandauftrage bearbeiten und kontrollieren,
z. B.:

e Packzettel

e Kommissionierlisten

e Pflichtfelder
e Lieferadressen priifen

» Dbetriebliche Lager- und Transporthilfsmittel

» Auslagerungsprinzipien beachten, z. B. FIFO
(First in — First out)

» Warenauslagerung, gemal
e Kundenauftrag
e Umlagerung

» Warenausgangsbuchung

» betriebliche Kommissioniermethoden, z. B.:
e seriell
e parallel
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Zeitliche Richtwerte
Teil des Ausbildungsberufsbildes/ in Wochen im

zu vermittelnde Fertigkeiten,

Kenntnisse und Fihigkeiten 1.-15. 16.-36.
Monat Monat

Erlduterungen

h) rechtliche und betriebliche Rege-
lungen fiir die Lagerlogistik ein-
halten

v

betriebliche Kommissioniertechniken, z. B.:

e Pick-by-Voice

e Pick-by-Light

e MDE (mobiles Datenerfassungsgerat)
Auslagersteuerung der Arbeitsstationen von der
Kommissionierung zum Versand

Ware verpacken

Qualitatskontrolle

Ware zu Ladeeinheiten zusammenstellen und
verladefdhig bereitstellen, z. B.:

e Kennzeichnung

e Sicherung

Versandweg beachten, z. B.:

e eigener Fuhrpark

e Spediteur

e Paketdienst

e Abholung

Warenbegleitpapiere auf Vollstandigkeit und
Richtigkeit priifen

Ware versandfertig an Transporteur libergeben
belege- und wegeoptimierte Kommissionierung
Abweichungen dokumentieren, Meldeweg ein-
halten

>

branchenspezifische Vorschriften, z. B. zu:
e Gefahrgut (GGVSEB)

e Kiihlgut

Sicherheitsunterweisung

2 Warenbezogene Riickabwicklungsprozesse organisieren und durchfiihren (§ 4 Absatz 3 Nummer 2)

a) Retourenprozesse aus Kundenre-
klamationen gemaR betrieblichen
Regelungen einleiten

b) Waren aus Kundenretouren an-
nehmen, priifen und ihre weitere
Verwendung kldren

¢) Retourengriinde analysieren und
MaBnahmen ableiten

d) Griinde fiir Lieferantenretouren
unterscheiden, weitere Verwen-
dung der Retourware und Riick-
sendemaoglichkeiten priifen

e) Waren fiir die Riicksendung priifen
und versandfahig bereitstellen

f) warenbezogene Riickabwicklungs-
prozesse kaufmannisch umsetzen
und dokumentieren

gemaR rechtlicher und betrieblicher Vorgaben,
z. B.:

e Vernichtung

e Aufbereitung

e Wiederverkauf

Riickgabe an Lieferanten/Hersteller oder sonstige
Verwendung

vvyyvyy

v

Falschbestellung, Falschlieferung, Sachmangel
vertragliches Riickgaberecht

Kulanz

kundenbezogene MaBnahmen, z. B.:

e Kundenberatung

e Aufklarung

herstellerbezogene MaBnahmen
innerbetriebliche prozess- bzw. qualitatsbezo-
gene MaBnahmen

Art, Qualitat, Quantitdat der Ware
Falschlieferung
Kommissionsware

Retourenschein

betriebliche Vorgaben beriicksichtigen
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Abschnitt C: berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten in der Fachrichtung
AuBenhandel

Zeitliche Richtwerte

Lfd Teil des Ausbildungsberufsbildes/ in Wochen im

Nr.

zu vermittelnde Fertigkeiten, Erlduterungen

Kenntnisse und Fahigkeiten 1.-15. 16.-36.
Monat Monat

1 AuBenhandelsgeschifte abwickeln und Auslandsmirkte bedienen (§ & Absatz & Nummer 1)

a) zurVorbereitung von AuBenhan- » direkte und indirekte Absatzwege
delsgeschdften die Absatz- und » Informationen iiber Absatz- und Beschaffungs-
Beschaffungschancen ermitteln madrkte, z. B.:
und dokumentieren sowie die e Bedarfsstruktur
staatenspezifischen Import- oder * geografische und klimatische Bedingungen
Exportbestimmungen einhalten o Wettbewerbssituation

e Absatzwege

e gesamtwirtschaftliche und politische Verhdlt-
nisse

e Vertragstreue der Kunden und Lieferanten

e Herkunftslander

e Qualitdt der Waren

e Preissituation

e Entfernung
e Transportmaglichkeiten
» Wareneingang aus EU-Mitgliedstaaten
e Auskunftspflicht, Intrastat-Meldung
» Import aus Drittlandern
e Einfuhrbeschrankungen und -verbote (BAFA,
BLE)
e beschrankte Kontingente
e Einfuhrlizenzen
e Zolle
» Kennzeichungs- und Schutzvorschriften
e EG/EU-Konformitdtserklarung
e (E-, GS- und DGUV-Kennzeichnung
» Informationsquellen
e Fachverbdande
20

e Bundesstelle fiir AuBenhandelsinformationen
e Auslandshandelskammern
e Konsulate
e Messen
e Datenbanken, Internet
e Werbematerial, Kataloge
e Ausschreibungen
e Handelsmittler
e Geschaftsreisen
» Beschrankungen durch das AuBenwirtschafts-
gesetz (AWG)
» staatliche Ein- und Ausfuhrbestimmungen
» wirtschaftliche und politische Entwicklungen
» Beobachtung der Wettbewerber
b) AuRenhandelsrisiken beriicksich- » Erschwernisse und Risiken im AuRenhandel,
tigen und geeignete MaRnahmen z.B.:
zum Risikomanagement fiir die e Preisrisiko
abzuschlieRenden Vertrdge aus- * Qualitatsrisiko

e rechtliche Risiken
e interkulturelle Risiken
e Pandemierisiken
> Risiken durch Vertragspartner, z. B.:
e Debitorenrisiko
e Fabrikationsrisiko
» landesspezifisches Risiko, z. B.:
e politisches Risiko
e Transferrisiko
e Wahrungsrisiko

wadhlen
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Teil des Ausbildungsberufsbildes/

zu vermittelnde Fertigkeiten,
Kenntnisse und Fihigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

Erlauterungen

¢) auBenhandelsspezifische Zah-
lungsbedingungen und -instru-
mente, insbesondere Akkreditive,
auswdhlen und anwenden

» Risikoabsicherung, z. B.:

e primadres Ziel fiir den Exporteur (Sicherung des
fristgerechten Zahlungseingangs)

e primadres Ziel fiir den Importeur (Sicherstel-

lung des zeitgerechten Erhalts der bestellten

Ware/Leistung in vertragsgemdBem Zustand)

Dokumentenakkreditiv

Exportkreditgarantien (Hermesdeckungen)

Ausfuhr-Pauschal-Gewdhrleistung (APG)

Incoterms

Dokumenteninkasso

d) international gebrduchliche Han-
delsklauseln, insbesondere die
Incoterms, bei Handelsgeschdften
anwenden

Zahlungsarten, insbesondere Auslandsiiberwei-

sung, Scheck, Wechsel

e Vorauszahlung

e Anzahlung

e Zahlung gegen offene Rechnung (clean pay-
ment)

e Dokumentenakkreditiv (L/C)

e Ware gegen Kasse (c.0.d.)

e Dokumenteninkasso (Dokumente gegen Zah-
lung (D/P), Dokumente gegen Akzept (D/A)

e Verkauf/Kauf auf Ziel

e) Maoglichkeiten der AuRenhandels-
finanzierung erlautern und Kredit-
absicherung vorbereiten

weitere inoffizielle internationale Handelsklau-
seln, z. B. FOB verschifft, CFR landed
Grundsdtze zum Kosten- und Gefahreniiber-
gang, z. B.:

e Gefahreniibergang

e Kostenlibergang

e Transportversicherung

e Ausfuhr

ICC-Schiedsgerichtsbarkeit

f) Transportmittel und -wege im
internationalen Warenverkehr
bestimmen und dabei dkologische
und dkonomische Kriterien sowie
die Transportfahigkeit, Transport-
risiken, Lagerfahigkeit, Pflege,
Behandlung und Verpackung von
Waren beriicksichtigen

Eigen- und Fremdfinanzierung

kurz- bzw. mittelfristige Zahlungsbedingungen

und -instrumente

nicht dokumentdre Zahlungsbedingungen

dokumentdre Zahlungsbedingungen (Dokumen-

teninkassi, Dokumentenakkreditive)

Kontokorrentkredite

Bankakzepte(-kredite)

langfristige Refinanzierungsinstrumente

e Bankkredite (Geschaftsbankenkredite, AKA-
Kedite, KfW-Kredite)

e Roll-over-Kredite (Euromarktkredite)

e Forfaitierungen

langfristige Zahlungsbedingungen und -instru-

mente

e Kombination von verschiedenen Zahlungs-
bedingungen

Risiken und risikopolitische MaBnahmen

staatliche Ausfuhrkreditversicherung

Transportabwicklung

e Eigenbetrieb

e Fremdbetrieb

Wahl des Transportmittels

transportbezogene Kriterien fiir z. B.:

e Seeschiff, Flugzeug, Eisenbahn, Binnenschiff
oder Lkw

e transportgutabhdangige Kriterien

e geschaftspartnerbezogene Kriterien

e transportrechtliche Kriterien
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Teil des Ausbildungsberufsbildes/

zu vermittelnde Fertigkeiten,
Kenntnisse und Fihigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1.-15.
Monat

16.-36.
Monat

Erlauterungen

g) Fracht-, Speditions-, Lager- und
Logistikvertrage abschlieRen

h) Notwendigkeiten von Transport-
versicherungen priifen und MaR-
nahmen vorschlagen

» Transportketten
» kombinierter Transport
e (ontainer
e Paletten
e Wechselbehalter
e RoRo-Verkehr (Roll on/Roll off)
» Frachtvertrage und Speditionsvertrage
» Frachtvertrage fiir See-, Binnenschiff, Flugzeug,
Eisenbahn und Lkw-Transporte
» Kosten-, Risikoanalyse
» Dbetrieblicher Einsatz von Logistikdienstleistern

und Spediteuren nach 1PL, 2PL, 3PL oder 4PL

First Party Logistics
Provider

(1 PL Provider)

Einzeldienstleister, die
operative Transport-
und Logistikdienstleis-
tungen durchfiihren,
insbesondere Fuhr-
unternehmen

Second Party Logistics
Provider

(2 PL Provider)

Dienstleister, die spezi-
alisierte Logistikdienst-
leistungen anbieten,

z. B. Speditionsunter-
nehmen

Third Party Logistics
Provider

(3 PL Provider)

Logistikdienstleister,
die malgeschneiderte
Logistiklosungen auf
nationaler und interna-
tionaler Ebene anbieten

Fourth Party Logistics
Provider

(4 PL Provider)

Logistikdienstleister,
die komplette Waren-
wirtschaftsketten (engl.

Supply Chain) von In-
dustrie- und Handels-
unternehmen konzipie-
ren und steuern

Rechtswahl fiir den Abschluss von Verkehrsver-
tragen (Fracht- oder Speditionsvertragen)
bilingualer Vertrag

internationale Regelungen der ADSp und ande-
rer ausgewahlter AGBs

Incoterms

Essentials des internationalen Transportrechts
mit Haftungsgrundziigen von CMR, CIM/COTIF,
SMGS, CMNI und MU, Seetransportrecht
Risk-Management und relevante Versicherun-
gen

Letter of Intent (Absichtserklarung)

v

Mindestversicherung

Risiken beim Giitertransport
haftungsrechtliche Beurteilung
e Gefdahrdungshaftung

e Verschuldenshaftung
Inhalte der Versicherung
Versicherungsmakler
Transportversicherungen, z. B.:
e Einzelpolice

e Generalpolice
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Zeitliche Richtwerte

Teil des Ausbildungsberufsbildes/ in Wochen im
zu vermittelnde Fertigkeiten, Erlduterungen
Kenntnisse und Fihigkeiten 1.-15. 16.-36.
Monat Monat
i) geeignetes Zollverfahren auswah- » zollamtliche Abfertigung von Ex- und Import-
len, bei Importgeschaften die an- glutern
fallenden Abgaben, insbesondere e Ausfuhrzollanmeldung
Z6lle und Einfuhrumsatzsteuer, e Einfuhrzollanmeldung
errechnen und bei Einkaufs- und > Zollwertkurs
Verkaufskalkulationen beriick- > EZT- und TARIC-Auskunftsanwendung
sichtigen sowie am elektronischen » Warenaustausch m!t EU.-Landern (Intrastat)
Zollverfahren mitwirken > \évlj\r:egnaustausch mit Drittstaaten, Zollanmel-
» Extrahandelsstatistik (Extrastat)
» Zolltarifauskiinfte
» Unionszollcodex
» Zolldokumente, z. B.:

e Handelsfakturen
e Praferenzpapiere (bspw. EUR.1, Ursprungs-
zeugnis oder Lieferantenerklarungen)
e |nspektionszertifikate
» Einfuhrabgaben
e Zolle
e Einfuhrumsatzsteuer
e Verbrauchssteuern
» genehmigungsfreie und -pflichtige Importe

j) fiir den internationalen Handel » Transportdokumente und Traditionspapiere, z. B.:
tibliche Warendokumente priifen, e Konnossement, B/L — Bill of Lading
beschaffen und erstellen e Combined (Transport) B/L

e Flussladeschein (Binnen- oder Fluss-
konnossement)

e Order-Lagerschein
» Frachtbriefe, z. B.:

o Luftfrachtbrief, Air Waybill (AWB)
Bahnfrachtbrief, C(IM-Frachtbrief
Lkw-Frachtbrief, CMR-Frachtbrief
Seefrachtbrief, Sea Waybill, Liner Waybill
Combined Transport Document (CTD), Multi-
modal Transport Document (MTD)

e Posteinlieferungsschein, Kurierempfangsbe-

statigung
» Begleitpapiere, z. B.:
e Handelsfaktura
e Bescheinigungen fiir den Transport gefahr-
licher Giiter nach nationalen oder internatio-
nalen Vorgaben
» Warenqualitat und -quantitdat kennzeichnende

Dokumente, z. B.:

e Ursprungszeugnis

e Packlisten

e |nspektions- und Analysezertifikat

e Gesundheitszeugnis

» Gewichtszertifikat, Wiegebescheinigungen
» Empfangspapiere
> Legitimationspapiere
» Transportdokumentation
2 Internationale Berufskompetenzen anwenden (§ & Absatz 4 Nummer 2)

a) im Rahmen der internationalen » soziale, kulturelle, religiose, politische und
Kommunikation, Kooperation und okonomische Besonderheiten
Geschiftsanbahnung staatenspezi- 8 > Rechtssysteme, Rechtslage
fische Rahmenbedingungen und » Verldsslichkeit beim Bezahlen fa”lger Betr'&ige
rechtliche Anforderungen beachten » Handelsbrauche
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Teil des Ausbildungsberufsbildes/

zu vermittelnde Fertigkeiten,
Kenntnisse und Fihigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

Erlauterungen

Gesprdche situations- und ad-
ressatengerecht fiihren und dabei
kulturelle Identitdten und Verhal-
tensweisen beriicksichtigen

vVVvVvyVvyVYyYVYY

bei Anbahnungen, Verhandlungen,
Abschliissen und Erfiillung von
AuBenhandelsvertragen miindlich
und schriftlich in einer Fremdspra-
che kommunizieren, insbesondere
Informationen einholen

Symbole, Rituale, Werte
Umgangsformen

e Kontaktaufnahme

e BegriiBung

e Verabschiedung

Kleiderordnung

Kommunikationsstil (direkt, indirekt)
Hierarchieorientierung

Small Talk, unerwiinschte Gesprachsthemen
Geschaftsessen, Tischsitten
personliche Beziehungen
Termintreue/Zeitmanagement

v

vVvyVvyyvyywy

Angebote, Annahmen, Auftrags-
bestatigungen und Handelsrech-
nungen staatenspezifisch erstellen,
bearbeiten und priifen

schriftliche, elektronische und telefonische
Kunden- und Lieferanteninformationen
Videokonferenzen

Auskiinfte und Anfragen

Angebote

Einkaufs- und Verkaufsgesprdache
Information und Beratung von Kunden und
Lieferanten

Informationsmaterial auswerten

vy

Waren- und Frachtdokumente in
einer Fremdsprache bearbeiten,
priifen und erstellen

Handelsbrdauche

Rechtsgrundlagen

Einhaltung von Zahlungsfristen und Absiche-
rungsmoglichkeiten

Incoterms

Transportdokumente, z. B.:

e Konnossement (Bill of Lading)

e nationale und internationale Frachtbriefe
Begleitpapiere und Warenrechnungen
Zertifikate
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Abschnitt D: fachrichtungsiibergreifende, integrativ zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und
Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte

Teil des Ausbildungsberufsbildes/ in Wochen im
zu vermittelnde Fertigkeiten, Erlduterungen
Kenntnisse und Fahigkeiten 1.-15. 16.-36.
Monat Monat
1 Berufsbildung sowie arbeits-, sozial- und tarifrechtliche Vorschriften (§ & Absatz 5 Nummer 1)

a) Rechte und Pflichten aus dem §§ 10 und 11 des Berufsbildungsgesetzes (BBiG). Die
Ausbildungsvertrag feststellen und Industrie- und Handelskammern haben dazu Mus-
Aufgaben der Beteiligten im dua- terausbildungsvertrdage erstellt, die den Betrieben
len System beschreiben zur Verfligung stehen.

» Inhalte des Ausbildungsvertrages, z. B.:
e Art und Ziel der Berufsausbildung
Vertragsparteien
Beginn und Dauer der Ausbildung
Probezeit
Ausbildungsvergiitung
e Urlaub
» Dbetrieblicher Ausbildungsplan
Kiindigungsbestimmungen
» Aufgaben/Verantwortung Auszubildender, Aus-
bildungsbetriebe, Berufsschulen, Industrie- und
Handelskammern

v

b) den betrieblichen Ausbildungsplan » sachliche und zeitliche Gliederung
mit der Ausbildungsordnung ver- » Zuordnung der Lernziele des Ausbildungsrah-
gleichen und zu seiner Umsetzung menplans zu den Inhalten des betrieblichen
beitragen Ausbildungsplans unter Beriicksichtigung be-

trieblicher Besonderheiten
» Fiihrung des Ausbildungsnachweises (ehemals
Berichtsheft), auch elektronisch

¢) betriebliche und tarifliche Re- » Inhalte des Arbeitsvertrages, insbesondere
gelungen sowie arbeits- und o Tatigkeitsbezeichnung
sozialrechtliche Bestimmungen wéhrend der o Arbeitszeit o )
erldutern, insbesondere wesentli- gesamten e Beginn und Dauer des Beschaftigungsverhalt-
che Inhalte und Bestandteile eines Ausbildung MISses
. e Probezeit
Arbeitsvertrages darstellen L
e Kiindigung
e Vergiitung
e Urlaubsanspruch
e Datenschutz

e Arbeitsunfahigkeit

Befristung, Vollzeit/Teilzeit, Minijob
Arbeitszeugnis
Betriebsvereinbarungen
anwendbare Tarifvertrage
wesentliche gesetzliche Bestimmungen aus den
relevanten Rechtsgebieten, z. B.:

e Berufsbildungsgesetz

e Arbeitsschutzgesetz
Jugendarbeitsschutzgesetz
Arbeitsstattenverordnung
Arbeitszeitgesetz
Kiindigungsschutzgesetz
Betriebsverfassungsgesetz
Mutterschutzgesetz
Sozialversicherungsrecht

vvVvyyvyy

d) Positionen der eigenen Entgeltab- » Unterscheidung brutto/netto
rechnung erkldren » Entgeltbestandteile, z. B.:

e Grundvergiitung

e Sonderzahlungen

e Zuschldge

e vermogenswirksame Leistungen
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Teil des Ausbildungsberufsbildes/

zu vermittelnde Fertigkeiten,
Kenntnisse und Fihigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

Erlduterungen

e) Mitbestimmungs- und Mitwir-
kungsrechte betriebsverfassungs-
rechtlicher Organe des Ausbil-
dungsbetriebes erklaren

Sachbeziige mit geldwertem Vorteil
gesetzliche Abziige, z. B.:

e Sozialversicherungsbeitrage

e Steuern

f) Chancen und Anforderungen des
lebensbegleitenden Lernens fiir
die berufliche und personliche
Entwicklung begriinden und die
eigenen Kompetenzen weiterent-
wickeln

Grundsatz der vertrauensvollen Zusammenarbeit
zwischen Arbeitgeber- und Arbeitnehmerver-
tretern

Informations-, Beratungs- und Mitbe-
stimmungsrechte des Betriebsrats, Be-
triebsvereinbarungen (insb. §§ 87ff, 99ff
Betriebsverfassungsgesetz — BetrVG)

Aufgaben der Jugend- und Auszubildendenver-
tretung (§§ 60ff BetrVG)

g) Ziele und Grundsdtze des betrieb-
lichen Personalwesens beschreiben

Griinde fiir lebensbegleitendes Lernen, z. B.:

e organisatorischer und technischer Wandel

e beruflicher Aufstieg (Karriere)

e Arbeitsplatzsicherung

e personliche Interessen

Umgang mit Veranderungen, positive Einstellung
zum Lernen und zur Weiterbildung, z. B. Wahr-
nehmen von Mitarbeitergesprachen
Auslandsaufenthalt

Maglichkeiten der Fortbildung, z. B.:

e fachlich

e personlich

e Aufstiegsfortbildung

e berufsbegleitende akademische Ausbildung

h) Sinn und Zweck der Prévention
und einer Praventionskultur auf
Grundlage der gesetzlichen Un-
fallversicherung beschreiben und
diese Praventionskultur auf die
betriebliche Praxis libertragen

Bedeutung der betrieblichen Personalpolitik
Aufgaben des Personalwesens

e Personalbedarfsplanung
Personalbeschaffung

Personalverwaltung
Personaleinsatzplanung
Personalcontrolling

Personalentwicklung

Aufbau und Finanzierung der gesetzlichen Un-
fallversicherung

fiir den Ausbildungsbetrieb zustandige Berufs-
genossenschaft benennen

Unterscheidung von Arbeits- und Wegeunfdllen
Vermeidung von Arbeits- und Wegeunfdl-

len, Berufskrankheiten und arbeitsbedingten
Gesundheitsgefahren (gesundes und sicheres
Arbeiten), z. B. durch

e ergonomische Gestaltung eines Arbeitsplatzes
Schutzvorrichtungen an Maschinen

sicheren Umgang mit Gefahrstoffen
arbeitsmedizinische Vorsorge

personliche Schutzausriistung

e Durchfiihrung von Unterweisungen

auf Hilfestellungen und Angebote der Berufsge-
nossenschaft hinweisen und diese erlautern
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Teil des Ausbildungsberufsbildes/
zu vermittelnde Fertigkeiten,
Kenntnisse und Fihigkeiten

Lfd.
Nr.

(§ & Absatz 5 Nummer 2)

1.-15.
Monat

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

16.-36.
Monat

Erlduterungen

Bedeutung des GroR- und AuBenhandels sowie Aufbau und Organisation des Ausbildungsbetriebes

a) Aufgaben und Funktionen des
GroR- und AuBenhandels entlang
der Wertschopfungskette im Rah-
men der Gesamtwirtschaft be-
schreiben

b) Zielsetzung und Tatigkeitsfelder
des Ausbildungsbetriebes sowie
seine Stellung am Markt erldutern

¢) Geschaftsbeziehungen innerhalb
und aulerhalb der Europadischen
Union darstellen

d) Art und Rechtsform des Ausbil-
dungsbetriebes darstellen

e) Aufbau und Aufgaben des Ausbil-
dungsbetriebes erldutern

f) Beziehungen des Ausbildungsbe-
triebes und seiner Beschaftigten zu
Behorden, Wirtschaftsorganisatio-
nen und Gewerkschaften erldautern

g) Compliance, insbesondere MaR-
nahmen, Strukturen und Prozesse
zur Einhaltung rechtlicher Rege-
lungen und betrieblicher Richtli-
nien beachten und Abweichungen
melden

wahrend der
gesamten
Ausbildung

» GroR- und AuBenhandel als Mittler zwischen
Hersteller/Produzent, Einzelhandel, Industrie
und Handwerk

» Funktionen des GroR- und AuBenhandels

» Branchen des GroR- und AuBenhandels

> Geschadftszweck

» Organisation und Angebotspalette des Ausbil-
dungsbetriebes

> Zielsetzung und Stellung am Markt

> Wettbewerber

» Unternehmensphilosophie, Corporate Identity

» nationale und internationale Kooperationen

» horizontale und vertikale Kooperationen

» Besonderheiten der Kundenstrukturen im natio-
nalen und internationalen Umfeld

» ausgewdhlte Rechtsformen, z. B.:

e AG

e GmbH

e OHG

e KG

e GmbH & Co. KG

e UG haftungsbeschrankt
e GbR

e e.K.

e Einzelunternehmung

» Unterschiede Kapital- und Personengesellschaften

» Holding, Konzern, Niederlassung, Filiale

» Gliederung und Aufgaben des Betriebes und der
eigenen Abteilung (Organigramm)

» Arbeitsabldufe, Entscheidungsstrukturen, Zu-
standigkeiten und Berichtswege

» Aufbau- und Ablauforganisation

» Aufgabenteilung

> Rolle des Betriebes im Unternehmen

» Bedeutung und Funktion von Organisationen
und Behorden fiir den Ausbildungsbetrieb und
seine Beschaftigten, z. B.:

e Finanzamt

e Krankenkassen

e Arbeitsagenturen

e Berufsgenossenschaft

e Gewerbeaufsicht

e Kommunalverwaltung

e |ndustrie- und Handelskammern

e Fachverbdnde und Arbeitgeberverbdande
e Gewerkschaften

> Dbetriebliche Anldsse fiir die Zusammenarbeit mit
Organisationen und Behdrden

» rechtliche Regelungen, z. B. Gesetze, Verord-
nungen

» interne und externe Richtlinien

» (Compliance-Beauftragte

» Aufbewahrungsfristen

» Bankgeheimnis

» Verschwiegenheitspflicht

» Auskunftsverweigerungsrecht
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Teil des Ausbildungsberufsbildes/

zu vermittelnde Fertigkeiten,
Kenntnisse und Fihigkeiten

1.-15.

Zeitliche Richtwerte

in Wochen im

Monat Monat

16.-36.

Erlduterungen

Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit (§ & Absatz 5 Nummer 3)

a)

Gefdahrdung von Sicherheit und
Gesundheit am Arbeitsplatz fest-
stellen und MaRnahmen zur Ver-
meidung der Gefdhrdung ergreifen

b) berufsbezogene Arbeitsschutz- und

Unfallverhiitungsvorschriften an-
wenden

Verhaltensweisen bei Unfdllen be-
schreiben sowie erste Malnahmen
einleiten

Vorschriften des vorbeugenden
Brandschutzes anwenden sowie
Verhaltensweisen bei Branden
beschreiben und MaRnahmen zur
Brandbekdampfung ergreifen

wadhrend der
gesamten
Ausbildung

» besondere Fiirsorgepflicht des Arbeitgebers
» Gesundheits- und Arbeitsschutzvorschriften,
insbesondere
e Arbeitsschutzgesetz
Jugendarbeitsschutzgesetz
Arbeitssicherheitsgesetz
Arbeitsstattenverordnung
Gefahrdungen und Belastungen durch Ver-
nachlassigung ergonomischer Grundsatze
e Beachten von Gefahren und Sicherheitshin-
weisen aus der Gefahrstoffverordnung sowie
von Gefahrsymbolen und Sicherheitskenn-
zeichen
» Dbetriebliche Sicherheitsbeauftragte
» Beratung und Uberwachung der Betriebe durch
aulerbetriebliche Organisationen, z. B. durch
Gewerbeaufsicht und Berufsgenossenschaften
» auf Basis der betrieblichen Gefahrdungsbeurtei-
lung auf Gefahren am Arbeitsplatz hinweisen
und geeignete Schutzmalnahmen ergreifen,
z.B. regelmdRige Unterweisungen der Mitarbei-
ter/-innen
» arbeitsmedizinische Vorsorgeuntersuchungen
» Umgang mit personlicher Schutzausriistung er-
ldutern und deren Benutzung praktisch liben
» Verkehrssicherheit auf betrieblichen Wegen und
auf dem Arbeitsweg beachten und thematisie-
ren, z. B. Fahrsicherheitstraining

» Merkbldtter und Richtlinien zur Verhiitung von
Unfdllen

» Gefahrensymbole und Gefahrenkennzeichen
erlautern

» sachgerechter Umgang mit gesundheitsgefahr-
denden Stoffen

» gesundheitserhaltende Verhaltensregeln

» Hygiene und Infektionsschutz beachten

» Zugangsregelungen zu Gebduden

» Erste-Hilfe-MalRnahmen und -Einrichtungen

» Ersthelfer und Ersthelferausbildung thematisie-
ren

» Absetzen von Notrufen erldutern

» Unfallmeldung und Unfalldokumentation

» Teilnahme an Ubungen

» Bestimmungen fiir den Brand- und Explosions-
schutz
e Verhaltensregeln zum vorbeugenden Brand-
schutz
e Verhaltensregeln im Brandfall
e MaRnahmen zur Brandbekdmpfung
e Ziindquellen und leicht entflammbare Stoffe
» Warnsignale, Fluchtwege und Sammelpldtze
erldutern
» Wirkungsweise und Einsatzbereiche von
e Handfeuerldschern
e Loschbrausen
e Loschdecken
» automatische Loscheinrichtungen
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Lfd.

Nr.

Zeitliche Richtwerte
Teil des Ausbildungsberufsbildes/ in Wochen im

zu vermittelnde Fertigkeiten, Erlduterungen

Kenntnisse und Fihigkeiten 1.-15. 16.-36.
Monat Monat

L Umweltschutz (§ & Absatz 5 Nummer 4)

Zur Vermeidung betriebsbedingter Umweltbelastungen im beruflichen Einwirkungsbereich beitragen, insbesondere

a) mogliche Umweltbelastungen > Feststellung und Vermeidung von Umweltbelas-
durch den Ausbildungsbetrieb und tungen, durch z. B.:
seinen Beitrag zum Umweltschutz e Ldrm
an Beispielen erkldaren e Abluft

e wasser- und bodengefahrdende Stoffe
» Begriffe Emission und Immission kennen
» Rationelle Energie- und Ressourcenverwendung
» Wiederverwertung (Recycling)
» Ldarmschutz
» Abfalltrennung und -vermeidung

b) fiir den Ausbildungsbetrieb gelten- » branchenspezifische Betriebsabfalle erfassen,
de Regelungen des Umweltschut- lagern und entsorgen
zes anwenden » Entsorgungsrichtlinie

» Teilnahme am Dualen System im Hinblick auf
Verpackungsentsorgung
» Immissionsschutzgesetz

¢) Moglichkeiten der wirtschaftlichen » sparsamer Umgang mit Roh-und Hilfsstoffen
und umweltschonenden Energie- » Zusammenhang von Ressourcenverbrauch und
und Materialverwendung nutzen Umweltschutz, z. B. Nutzung von Strom als re-

generativer Energietrager

> Moglichkeiten der sparsamen Energienutzung
und des rationellen Materialeinsatzes (weniger
drucken, AuRentiiren geschlossen halten)

» Wadrmenutzung und optimale Beleuchtung

» Abschaltung von nicht bendtigten Geraten

d) Abfélle vermeiden sowie Stoffe » Moglichkeiten der Abfallvermeidung
und Materialien einer umwelt- » Reststoffe und Abfdlle kennzeichnen, getrennt
schonenden Entsorgung zufiihren lagern, verwerten und entsorgen

» Abfalltrennung
» Rechtsfolgen bei Nichteinhaltung
» Elektro- und Elektronikgerategesetz (ElektroG)
» Verpackungsverordnung
5 Kommunikation (§ & Absatz 5 Nummer 5)

a) in derinternen und externen Zu- > zielgerichtete Ubergabegespriche
sammenarbeit situations- und » situationsgerechte Problembeschreibungen
zielorientiert unter Beriicksichti- » kundenspezifische Anforderungen auswerten
gung von Wertschétzung, Vertrau- » Teamkommunikation
en, Respekt und gesellschaftlicher
Vielfalt kommunizieren

b) effizient, ressourcenschonend und
adressatengerecht, auch unter 6
Nutzung digitaler Medien, kom-
munizieren sowie Ergebnisse do-
kumentieren

¢) fremdsprachige Fachbegriffe ver- » branchen- und betriebsspezifische
wenden Anforderungen

d) fremdsprachige Informationen » branchen- und betriebsspezifische
nutzen Anforderungen

e) Auskiinfte in einer Fremdsprache L » branchen- und betriebsspezifische
erteilen Anforderungen
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Zeitliche Richtwerte
Teil des Ausbildungsberufsbildes/ in Wochen im

zu vermittelnde Fertigkeiten,

Kenntnisse und Fihigkeiten 1.-15. 16.-36.
Monat Monat

Lfd.
Nr.

Erlduterungen

f) Ursachen von Konflikten und Kom- » Konfliktidentifikation
munikationsstorungen erkennen » Konfliktarten
und Moglichkeiten der Konfliktlo- » Konfliktbewdltigung
sung anwenden » Konfliktlosungsstrategien kennen und anwenden

6 Elektronische Geschaftsprozesse (E-Business) (§ & Absatz 5 Nummer 6)

a) E-Business-Systeme zur Ressour- » Systeme zur Ressourcenplanung des Unterneh-
cenplanung und Verwaltung von mens (ERP), insbesondere
Kundenbeziehungen in den Ge- e Warenwirtschaft
schaftsprozessen anwenden und e Finanzen/Controlling
Ziele, Funktionen und Schnittstel- : Efarrsr?nr;?jlaten
len dieser Systeme darstellen » System zur Verwaltung von Kundenbeziehungen

(CRM), z. B.:
e Kundendatenverwaltung
e Aktionen zur Kundenbindung und Akquisition
e Marketing
e Daten zur Vertriebssteuerung

» Dbetriebliches elektronisches Dokumentenma-
nagementsystem

» Schnittstellen und Datenaustausch zwischen ERP
und CRM

» Schnittstellen ERP zu E-Commerce, d. h. be-
trieblichen Onlineshop bzw. betrieblich genutzte
Online-Marktplatze fiir Beschaffung und Vertrieb
bzw. Lieferanten und Kunden

» Dateniibertragung mit EDI, Standards kennen

» automatisierte Geschaftsprozesse (Workflows) im
Betrieb kennen und nutzen, z. B.:
e Verbuchung von Eingangsbelegen und Zah-

lungsfreigabe
e Abwicklung Bestellanforderungen
e Arbeitszeiterfassung
10 e Bearbeitung Reisekosten

b) Zusammenhadnge zwischen Daten- » Auswirkungen von Warenbewegungen und Um-
und Warenfluss bei betrieblichen satzen auf die betriebliche Warenwirtschaft und
Prozessen herstellen und beriick- Erfolgsrechnung
sichtigen » Ursachenfeststellung und Losungsvorschldage bei

Differenzen zwischen Lager- und Buchbestanden

c) externe und interne elektronische » Internet
Informations- und Kommuni- » Intranet/Portallosungen/Apps
kationsquellen aus E-Business- > eigener Internetauftritt
Systemen fiir die Informations- » Bestell- und Vertriebsplattformen, Marktplatze
beschaffung auswahlen und bei » elektronische Produktkataloge und betriebliche
betrieblichen Prozessen nutzen Produktinformationssysteme (PIM)
sowie Standardsoftware und be- » betriebliche Business Intelligence (Bl)-Systeme
triebsspezifische Software anwen- und Analysetools, Excel-Listen
den » Datenanalyse und -zusammenfiihrung unter-

schiedlicher Quellen (,,Data Warehouse")

d) Daten und Informationen, ins- » Stammdaten (Kunden, Lieferanten, Produkte)
besondere im Zusammenhang mit und Bewegungsdaten unterscheiden
Stammdatenmanagement, be- » Stammdatenpflege, -anderung und -kontrolle
schaffen, erfassen, vervollstandi- > Web_l(atalogseiten einstellen, pﬂegen und
gen, sichern und pflegen andern, Aktualitdt Giberpriifen

» Artikelneuaufnahme
> Dbetrieblich genutzte Standards des E-Business,

z. B. fiir Datentrager, zur Identifikation (bspw.
EAN), Klassifikation, zum Katalogaustausch, fiir
Transaktionen (bspw. Edifact) kennen
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Zeitliche Richtwerte

Lfd Teil des Ausbildungsberufsbildes/ in Wochen im
N : zu vermittelnde Fertigkeiten, Erlduterungen
o Kenntnisse und Fihigkeiten 1.-15. 16.-36.
Monat Monat
e) rechtliche Regelungen und be- » Dbetriebliche Berechtigungskonzepte
triebliche Vorgaben zum Daten- » Abgrenzung Datenschutz und Datensicherheit
schutz und zur IT-Sicherheit ein- » Datenschutzgrundverordnung (DSGV0) und eige-
halten ne betriebliche Vorschriften
» Bearbeitung und Archivierung elektronischer
Dokumente

» Sicherheitskonzepte im Internet, Firewall und
Verschliisselung

f) Daten aus dem Warenwirtschafts- » optimale Bestellmenge und Bestellzeitpunkte
system analysieren und Ergebnisse bzw. -rhythmus ermitteln (Bestellverfahren und
zur Steuerung des Warenflusses Liefermodalitdten)
nutzen » Daten fiir die artikelgenaue Bestandsfiihrung,

optimale Bevorratung, Preisermittlung und be-
triebliche Kalkulation
> vertriebsbezogene Kennzahlen

g) Kennzahlen mit elektronischen » Dbetriebliche Kennzahlen der Betriebs- und
Anwendungen ermitteln Finanzwirtschaft, z. B.:
e aus der Bilanzanalyse
e Rentabilitdts- und Produktivitdtskennziffern
» Ermittlung von Logistikkennzahlen zur Her-
stellung von Transparenz sowie zur Verwendung
fir Analysen, als Grundlage zur Steuerung und
Verbesserung von Logistikleistungen
» Kostenkennzahlen, z. B.:
e Gesamtlogistikkosten
8 e Fracht-/Transportkosten
e Lagerhaltungskosten
e Kapitalbindung in Bestdanden
» Prozesskennzahlen, z. B.:
e Termintreue
o Liefererfiillung/-zuverldssigkeit in Beschaffung
und Distribution
Fehllieferungen
Durchlaufzeit
Lagerumschlagshaufigkeit
Lagerreichweite
bearbeitete Auftrage pro Mitarbeiter/-in
Betriebsmittelauslastung (wie fiir eigenen
Fuhrpark)
e Produktivitdtskennzahlen
» Kundenkennzahlen, z. B.:
e Kundenreklamationsrate
e Retourenquote
e Reaktionszeit fiir Reklamationen
e Lieferbereitschaftsgrad
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2.1.4 Zeitliche Richtwerte und Zuordnung

Fir die jeweiligen Ausbildungsinhalte (zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten) werden zeitliche
Richtwerte in Wochen als Orientierung fiir die betriebliche
Vermittlungsdauer angegeben. Die Ausbildungsinhalte, die
fiir Teil 1 der Abschlusspriifung relevant sind, werden dem
Zeitraum 1. bis 15. Monat und die Ausbildungsinhalte fiir
Teil 2 der Abschlusspriifung werden dem Zeitraum 16. bis
36. Monat zugeordnet. Die zeitlichen Richtwerte spiegeln
die Bedeutung des jeweiligen Inhaltsabschnitts wider.

Die Summe der zeitlichen Richtwerte betragt pro Ausbil-
dungsjahr 52 Wochen. Im Ausbildungsrahmenplan sind je-
doch Bruttozeiten angegeben. Diese miissen in tatsichliche,
betrieblich zur Verfiigung stehende Ausbildungszeiten, also
Nettozeiten, umgerechnet werden.

Die folgende Modellrechnung veranschaulicht dies:

Bruttozeit (52 Wochen = 1 Jahr) 365 Tage

Ia:(t:izeijrtgalligc;Samstage, Sonntage und ~114 Tage
abziiglich ca. 12 Wochen Berufsschule -60 Tage
abziiglich Urlaub* -30 Tage
Nettozeit Betrieb = 161 Tage

Die betriebliche Nettoausbildungszeit betrdgt nach dieser
Modellrechnung rund 160 Tage im Jahr. Das ergibt — bezo-
gen auf 52 Wochen pro Jahr — etwa drei Tage pro Woche,
die fiir die Vermittlung der Ausbildungsinhalte im Betrieb
zur Verfiigung stehen. Die Ausbildung in {iberbetrieblichen
Ausbildungsstatten zdhlt zur betrieblichen Ausbildungszeit.

Ubersicht iiber die zeitlichen Richtwerte

Abschnitt A: berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fihigkeiten

Zeitliche
Richtwerte in

Ausbildungsberufsbild Wochen im

1.-15. 16.-36.

Monat Monat

1 Warensortiment zusammenstellen und Dienstleistungen anbieten 16

2 Handelsspezifische Beschaffungslogistik planen und steuern 10
3 Einkauf von Waren und Dienstleistungen marktorientiert planen, organisieren und durchfiihren 12 L
L MarketingmaRnahmen planen, durchfiihren, kontrollieren und steuern 8
5 Verkauf kundenorientiert planen und durchfiihren 14 8
6 Distribution planen und steuern 6
7 Kaufmannische Steuerung und Kontrolle durchfiihren 12
8 Arbeitsorganisation projekt- und teamorientiert planen und steuern 6 L
Wochen insgesamt L8 52

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

Zeitliche
Richtwerte in
Ausbildungsberufsbild Wochen im
1.-15. 16.-36.
Monat Monat
1 Lagerlogistik planen, steuern und abwickeln 24
2 Warenbezogene Riickabwicklungsprozesse organisieren und durchfiihren L
Wochen insgesamt 28

3, & vgl. hierzu die gesetzlichen und tarifvertraglichen Regelungen
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Abschnitt C: fachrichtungsspezifische berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten in
der Fachrichtung AuBenhandel

Zeitliche
Richtwerte in

Ausbildungsberufsbild Wochen im

1.-15. 16.-36.
Monat Monat

1 AuRenhandelsgeschafte abwickeln und Auslandsmadrkte bedienen 20
2 Internationale Berufskompetenzen anwenden 8
Wochen insgesamt 28

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

Zeitliche
Richtwerte in
Ausbildungsberufsbild Wochen im
1.-15. 16.-36.
Monat Monat

1 Berufsbildung sowie arbeits, sozial- und tarifrechtliche Vorschriften

7 Bgdeutung des GroR- und AuRenhandels sowie Aufbau und Organisation des Ausbildungsbe- wihrend der
triebes gesamten

3 Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit Ausbildung

L Umweltschutz

5 Kommunikation 6 L

6 Elektronische Geschaftsprozesse (E-Business) 10 8

Wochen insgesamt 16 12

Abbildung 12: Materialkisten mit Lieferschein (Quelle: AGA Unternehmensverband)
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2.2 Betrieblicher Ausbildungsplan

Auf der Grundlage des Ausbildungsrahmenplans erstellt der
Betrieb fiir die Auszubildenden einen betrieblichen Ausbil-
dungsplan, der mit der Verordnung ausgehéndigt und erldu-
tert wird. Er ist Anlage zum Ausbildungsvertrag und wird zu
Beginn der Ausbildung bei der zustdndigen Stelle hinterlegt.

Wie der betriebliche Ausbildungsplan auszusehen hat, ist ge-
setzlich nicht vorgeschrieben. Er sollte padagogisch sinnvoll
aufgebaut sein und den geplanten Verlauf der Ausbildung
sachlich und zeitlich belegen. Zu beriicksichtigen ist u.a.
auch, welche Abteilungen fiir welche Lernziele verantwort-
lich sind, wann und wie lange die Auszubildenden an wel-
cher Stelle bleiben.

Der betriebliche Ausbildungsplan sollte nach folgenden
Schritten erstellt werden:

» Bilden von betrieblichen Ausbildungsabschnitten,

» Zuordnen der Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
zu diesen Ausbildungsabschnitten,

» TFestlegen der Ausbildungsorte und der verantwortlichen
Mitarbeiter/-innen,

» TFestlegen der Reihenfolge der Ausbildungsorte und der
tatsichlichen betrieblichen Ausbildungszeit,

» falls erforderlich, Beriicksichtigung iiberbetrieblicher
Ausbildungsmafinahmen und Abstimmung mit Verbund-
partnern.

Abbildung 13: Besprechung des Wareneingangsprozesses
(Quelle: BFW Hamburg)

Weiterhin sind bei der Aufstellung des betrieblichen Ausbil-
dungsplans zu berticksichtigen:

» personliche Voraussetzungen der Auszubildenden (z. B.
unterschiedliche Vorbildung),

» Gegebenheiten des Ausbildungsbetriebes (z. B. Betriebs-
strukturen, personelle und technische Einrichtungen,
regionale Besonderheiten),

» Durchfithrung der Ausbildung (z. B. AusbildungsmafR3-
nahmen aufSerhalb der Ausbildungsstatte, Berufsschul-
unterricht in Blockform, Planung und Bereitstellung von
Ausbildungsmitteln, Erarbeiten von methodischen Hin-
weisen zur Durchfiihrung der Ausbildung).

Ausbildungsbetriebe erleichtern sich die Erstellung indivi-
dueller betrieblicher Ausbildungsplidne, wenn detaillierte
Listen mit betrieblichen Arbeitsaufgaben erstellt werden,
die zur Vermittlung der Fertigkeiten, Kenntnisse und Féhig-
keiten der Ausbildungsordnung geeignet sind. Hierzu sind
in den Erlduterungen zum Ausbildungsrahmenplan konkre-
te Anhaltspunkte zu finden.

% Muster betrieblicher Ausbildungsplan

2.3  Ausbildungsnachweis

Der Ausbildungsnachweis (ehemals Berichtsheft) stellt ein
wichtiges Instrument zur Information iiber das gesamte
Ausbildungsgeschehen in Betrieb und Berufsschule dar und
ist im Berufsbildungsgesetz (BBiG) geregelt. Die Auszubil-
denden sind verpflichtet, einen schriftlichen oder elektroni-
schen Ausbildungsnachweis zu fiithren. Die Form des Ausbil-
dungsnachweises wird im Ausbildungsvertrag festgehalten.

Nach der Empfehlung Nr. 156 des Hauptausschusses des
Bundesinstituts fiir Berufsbildung (BIBB) ist der Ausbil-
dungsnachweis von Auszubildenden mindestens wochent-
lich zu fiihren.

Die Vorlage eines vom Ausbilder und Auszubil-
denden unterzeichneten Ausbildungsnachweises
ist gemdR § 43 Absatz 1 Nummer 2 des Berufs-
bildungsgesetzes/s 36 Absatz 1 Nummer 2 der
Handwerksordnung Zulassungsvoraussetzung zur
Abschluss-/Gesellenpriifung.

Ausbilder/-innen sollen die Auszubildenden zum Fiihren
des Ausbildungsnachweises anhalten. Sie miissen den Aus-
zubildenden Gelegenheit geben, den Ausbildungsnachweis
am Arbeitsplatz zu fiihren. In der Praxis hat es sich bewéhrt,
dass die Ausbilder/-innen den Ausbildungsnachweis min-
destens einmal im Monat priifen, mit den Auszubildenden
besprechen und den Nachweis abzeichnen.

Eine Bewertung der Ausbildungsnachweise nach Form und
Inhalt ist im Rahmen der Priifungen nicht vorgesehen.

Die schriftlichen oder elektronischen Ausbildungsnachwei-
se sollen den zeitlichen und inhaltlichen Ablauf der Ausbil-
dung fiir alle Beteiligten — Auszubildende, Ausbilder/-innen,
Berufsschullehrer/-innen, Mitglieder des Priifungsaus-
schusses und ggf. gesetzliche Vertreter/-innen der Auszu-
bildenden — nachweisen. Die Ausbildungsnachweise sollten
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den Bezug der Ausbildung zum Ausbildungsrahmenplan
deutlich erkennen lassen.

Grundsatzlich ist der Ausbildungsnachweis eine Dokumen-
tation der Fertigkeiten, Kenntnisse und Féhigkeiten, die
wéhrend der gesamten Ausbildungszeit vermittelt wurden.
Er kann bei eventuell Streitfillen als Beweismittel dienen.
In Verbindung mit dem betrieblichen Ausbildungsplan bie-
tet der Ausbildungsnachweis eine optimale Moglichkeit, die
Vollstandigkeit der Ausbildung zu planen und zu iiberwa-
chen.

Empfehlung Nr. 156 des Hauptausschusses des BIBB
[https://www.bibb.de/dokumente/pdf/HA156.pdf]

Vorteile des elektronischen Ausbildungsnachweises

Seit Oktober 2017 kann der Ausbildungsnachweis (ehemals
Berichtsheft) elektronisch gefiihrt werden. Viele Auszubil-
dende fiihren ihn bereits in einem Textverarbeitungspro-
gramm am Computer. Dieser am PC geschriebene Ausbil-
dungsnachweis ist genau genommen analog: Am Ende der
Ausbildungszeit muss der Ausbildungsnachweis ausge-
druckt und handschriftlich unterzeichnet werden.

Der elektronische Ausbildungsnachweis hingegen wird in
einem speziellen Softwareprogramm gefiihrt und bringt
viele praktische Neuerungen mit sich. So ist hier eine elek-
tronische Signatur moglich; der Ausbildungsnachweis wird
dem Priifungsausschuss elektronisch iibermittelt — das Aus-
drucken der Dateien wird also tiberfliissig.

Ob der Ausbildungsnachweis schriftlich oder elektronisch
gefiihrt wird, muss zu Beginn der Ausbildung im Ausbil-
dungsvertrag vermerkt werden (§ 11 Abs. 1 Satz 2 Nr. 10
i.V.m. § 13 Nr. 7 BBiG). Die vertraglich festgehaltene Form
kann dann wahrend der Ausbildungszeit nicht mehr geén-
dert werden. Ausbildungsbetriebe sollten daher vor Ein-
stellung neuer Auszubildender genau priifen, ob der Aus-
bildungsnachweis analog oder elektronisch gefiihrt werden
soll. Der Wechsel hin zum elektronischen Ausbildungsnach-
weis kann sich fiir Betriebe und Auszubildende lohnen, da
dieser viele Vorteile mit sich bringt: Fiir die Erstellung elek-
tronischer Ausbildungsnachweise gibt es auf dem Markt eini-
ge Softwareprogramme, die eine iibersichtliche Gliederung
und viele Funktionen fiir Auszubildende und Ausbildende
zur Verfiigung stellen. In der Regel legen Auszubildende
in der Software ein Profil an. Ausbildende kénnen in ihrem
Cockpit dann direkt auf die Ausbildungsnachweise aller Aus-
zubildenden zugreifen oder bekommen diese von ihren Aus-
zubildenden zugesandt. Besonders fiir Betriebe, die mehrere

Auszubildende haben, ist diese Funktion sehr vorteilhaft. In
den Online-T4tigkeitsnachweisen fiillen die Auszubilden in
vorher festgelegten Intervallen (téglich oder wochentlich)
aus, welche Tatigkeiten sie pro Tag wie lange ausgefiihrt
haben. So behalten die Ausbildenden einen guten Uberblick
iiber die einzelnen Einsatzbereiche ihrer Auszubildenden.

Verkniipfung zum Ausbildungsrahmenplan

Mit einem Online-Berichtsheft konnen Auszubildende und
Ausbildende ganz einfach iiberwachen, wie intensiv die ein-
zelnen Qualifikationen und Berufsbildpositionen des jewei-
ligen Ausbildungsrahmenplans im Betrieb vermittelt wur-
den. Einige Programme haben dafiir spezielle Funktionen
vorgesehen. So miissen Auszubildende beispielsweise jeder
Beschéftigung einen Qualifikationsbaustein aus dem jewei-
ligen Ausbildungsrahmenplan zuordnen. Im Entwicklungs-
portfolio konnen Auszubildende und Ausbildende dann
direkt einsehen, in welchem zeitlichen Umfang die entspre-
chenden Berufsbildpositionen im Betrieb vermittelt wurden
und somit auch {iberwachen, welche Inhalte moglicherwei-
se zu kurz gekommen sind. So kann man Ausbildungsliicken
gezielt entgegensteuern. Ist ein Ausbildungsbereich zu kurz
gekommen, konnen Ausbildende im Feedbackgesprach mit
den Auszubildenden schnell herausfinden, ob der Betrieb
versaumt hat, die Auszubildenden in dem entsprechenden
Bereich einzusetzen, oder ob der/die Auszubildende die T&-
tigkeiten im Berichtsheft versehentlich unter einem anderen
Qualifikationsbaustein eingeordnet hat.

Fiir das Anfertigen der Ausbildungsnachweise gelten folgen-
de Mindestanforderungen:

» Die Ausbildungsnachweise sind téglich oder wochent-
lich in moglichst einfacher Form (stichwortartige An-
gaben, gegebenenfalls Loseblattsystem) schriftlich oder
elektronisch (§ 13 Nummer 7 BBiG) von Auszubildenden
selbststéandig zu fithren (Umfang: ca. eine DIN-A4-Seite
fiir eine Woche).

» Jede Tages-/Wocheniibersicht des Ausbildungsnachwei-
ses ist mit dem Namen des/der Auszubildenden, dem
Ausbildungsjahr und dem Berichtszeitraum zu versehen.

» Die Ausbildungsnachweise miissen mindestens stich-
wortartig den Inhalt der betrieblichen Ausbildung wie-
dergeben. Dabei sind betriebliche Tétigkeiten einerseits
sowie Unterweisungen, betrieblicher Unterricht und
sonstige Schulungen andererseits zu dokumentieren.

» Indie Ausbildungsnachweise miissen dariiber hinaus die
Themen des Berufsschulunterrichts aufgenommen wer-
den.
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Beispielhafter Ausbildungsnachweis mit Bezug zum Ausbildungsrahmenplan

Name des/der Auszubildenden

Ausbildungsjahr: Ggf. ausbildende Abteilung:
Ausbildungswoche bis:
vom:
Lfd. Nr.:
Betriebliche Tatigkeiten, Unterweisungen, betrieblicher Unterricht, sonstige | Bezug zum Stun-
Schulungen, Themen des Berufsschulunterrichts Ausbildungsrah- | den
menplan
Betrieb A 1a
» Teilnahme an der Prasentation der Einkaufsleitung: A: 1c
Montag ,Digitale Badplanung" D: 5a
» Auswerten der Kundennachfrage an digitalen Armaturen D" 5c
» Besprechung der Ergebnisse mit dem/der Ausbilder/-in ’
Berufsschule
» Bedarfsermittlung
q » Beschaffungsplanun
LT ° Verkaufsc?a?enanaﬁ/se (Bedarfsanalyse) LF3
» Englisch
» Sport
Betrieb
» gemeinsam mit dem/der Ausbilder/-in Besuch der Messe GET Nord .
. » Kennenlernen der Sortimente und Produktinnovationen im Sanitdr- A:1b
Mittwoch . A: 3a
bereich D: 5a
» Besuch des Messestandes eines langjdahrigen Lieferanten ’
» Kennenlernen unterschiedlicher Produktlinien digitaler Armaturen
Berufsschule
» Beschaffungsplanung
e Mengen-, Zeit-, Preisplanung LF3
» Bezugsquellenermittlung
» WiSo
Donnerstag > Religion
Betrieb
» Auswerten der Wettbewerbssituation beziiglich des Warensortiments A: 1c
digitale Armaturen
Betrieb
» gemeinsam mit dem/der Ausbilder/-in Auswahl von Modellen digitaler .
. : A: la
Armaturen zur Erweiterung des Warensortiments A 33
Freitag » Ermitteln von Bezugsquellen A: 3b
» Einholen von drei Angeboten fiir digitale Armaturen D: 5h
» Verfassen und Absenden der Anfragen ’
» Schreiben des Ausbildungsnachweises
Samstag

Durch die nachfolgende Unterschrift wird die Richtigkeit und Vollstandigkeit der obigen Angaben bestatigt.

Datum, Unterschrift

Auszubildender/Auszubildende Datum, Unterschrift Ausbilder/-in
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2.4 Hilfen zur Durchfiihrung der Ausbildung

2.4.1 Didaktische Prinzipien der Ausbildung

Als Grundlage fiir die Konzeption von handlungsorientierten
Ausbildungsaufgaben bietet sich das Modell der vollstandi-
gen Handlung an. Es kommt urspriinglich aus der Arbeits-
wissenschaft und ist von dort als Lernkonzept in die betrieb-
liche Ausbildung iibertragen worden. Nach diesem Modell
konstruierte Lern- und Arbeitsaufgaben férdern bei den Aus-
zubildenden die Fdhigkeit, selbststandig, selbstkritisch und
eigenverantwortlich die im Betrieb anfallenden Arbeitsauf-
trage zu erledigen.

Bei der Gestaltung handlungsorientierter Ausbildungsaufga-
ben sind folgende didaktische Uberlegungen und Prinzipien
zu berticksichtigen:

» vom Leichten zum Schweren,

» vom Einfachen zum Zusammengesetzten,
» vom Nahen zum Entfernten,

» vom Allgemeinen zum Speziellen,

» vom Konkreten zum Abstrakten.

Didaktische Prinzipien, deren Anwendung die Erfolgssiche-
rung wesentlich férdern, sind u. a.:

» Prinzip der Fasslichkeit des Lernstoffs
Der Lernstoff sollte fiir die Auszubildenden verstédndlich
présentiert werden. Zu beriicksichtigen sind z. B. Vor-

kenntnisse, Féahigkeiten und Fertigkeiten sowie Lern-
schwierigkeiten der Auszubildenden, um die Motivation
zu erhalten.

» Prinzip der Anschauung
Durch die Vermittlung konkreter Vorstellungen prégt
sich der Lernstoff besser ein:
Anschauung = Fundament der Erkenntnis (Pestalozzi).

» Prinzip der Praxisndhe
Theoretische und abstrakte Inhalte sollten immer einen
Praxisbezug haben, um verstandlich und einpragsam zu
sein.

» Prinzip der selbststédndigen Arbeit
Ziel der Ausbildung sind selbststandig arbeitende, ver-
antwortungsbewusste, kritisch und zielstrebig handeln-
de Mitarbeiter/-innen. Dies kann nur durch entspre-
chende Ausbildungsmethoden erreicht werden.

Das Modell der vollstindigen Handlung besteht aus sechs
Schritten, die aufeinander aufbauen und die eine stetige
Riickkopplung ermoglichen.

INFORMIEREN

Was soll getan
werden?

Was kann zukiinftig
noch verbessert
werden?

KONTROLLIEREN

Ist der Arbeits-
auftrag sach- und
fachgerecht
durchgefiihrt?

Abbildung 14: Modell der vollsténdigen Handlung (Quelle: BIBB)

VOLLSTANDIGE
HANDLUNG

Wie kann der
Arbeitsauftrag um-
gesetzt werden?

Sich fiir einen
Losungsweg
entscheiden.

Arbeitsschritte
selbststandig oder
im Team ausfiihren.
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Informieren: Die Auszubildenden erhalten eine Lern- bzw.
Arbeitsaufgabe. Um die Aufgabe zu 16sen, miissen sie sich
selbststandig die notwendigen Informationen beschaffen.

Planen: Die Auszubildenden erstellen einen Arbeitsablauf
fiir die Durchfiihrung der gestellten Lern- bzw. Arbeitsauf-
gabe.

Entscheiden: Auf der Grundlage der Planung wird i. d. R.
mit dem Ausbilder bzw. der Ausbilderin ein Fachgesprich
gefiihrt, in dem der Arbeitsablauf gepriift und entschieden
wird, wie die Aufgabe umzusetzen ist.

Ausfiihren: Die Auszubildenden fiihren die in der Arbeits-
planung erarbeiteten Schritte selbststandig aus.

Kontrollieren: Die Auszubildenden tberpriifen selbstkri-
tisch die Erledigung der Lern- bzw. Arbeitsaufgabe (Soll-Ist-
Vergleich).

Bewerten: Die Auszubildenden reflektieren den Losungs-
weg und das Ergebnis der Lern- bzw. Arbeitsaufgabe.

Je nach Wissensstand der Auszubildenden erfolgt bei den
einzelnen Schritten eine Unterstiitzung durch die Ausbil-
der/Ausbilderinnen. Die Lern- bzw. Arbeitsaufgaben konnen
auch so konzipiert sein, dass sie von mehreren Auszubilden-
den erledigt werden kénnen. Das fordert den Teamgeist und
die betriebliche Zusammenarbeit.

2.4.2 Handlungsorientierte
Ausbildungsmethoden

Mit der Vermittlung der Inhalte des neuen Ausbildungsberufs
werden Ausbilder/-innen didaktisch und methodisch immer
wieder vor neue Aufgaben gestellt. Sie nehmen verstérkt die
Rolle einer beratenden Person ein, um die Auszubildenden
dazu zu befédhigen, im Laufe der Ausbildung immer mehr
Verantwortung zu iibernehmen und selbststédndiger zu ler-
nen und zu handeln. Dazu sind aktive, situationsbezogene
Ausbildungsmethoden (Lehr- und Lernmethoden) erforder-
lich, die Wissen nicht einfach mit dem Ziel einer ,Eins-zu-
eins-Reproduktion® vermitteln, sondern eine selbstgesteuer-
te Aneignung ermoglichen. Ausbildungsmethoden sind das
Werkzeug von Ausbildern und Ausbilderinnen. Sie versetzen
die Auszubildenden in die Lage, Aufgaben im betrieblichen
Alltag selbststédndig zu erfassen, eigenstandig zu erledigen
und zu kontrollieren sowie ihr Vorgehen selbstkritisch zu
reflektieren. Berufliche Handlungskompetenz lasst sich nur
durch Handeln in und an berufstypischen Aufgaben erwer-
ben.

Fiir die Erlangung der beruflichen Handlungsfahigkeit sind
Methoden gefragt, die folgende Grundsiatze besonders be-
achten:

» Lernen fiir Handeln: Es wird fiir das berufliche Handeln
gelernt, das bedeutet Lernen an berufstypischen Aufga-
benstellungen und Auftrégen.

» Lernen durch Handeln: Ausgangspunkt fiir ein aktives
Lernen ist das eigene Handeln, es miissen also eigene
Handlungen ermoglicht werden, mindestens muss aber
eine Handlung gedanklich nachvollzogen werden kon-
nen.

» Erfahrungen ermdglichen: Handlungen miissen die Er-
fahrungen der Auszubildenden einbeziehen sowie eige-
ne Erfahrungen erméglichen und damit die Reflexion
des eigenen Handelns fordern.

» Ganzheitliches nachhaltiges Handeln: Handlungen
sollen ein ganzheitliches Erfassen der beruflichen und
damit der berufstypischen Arbeits- und Geschéftspro-
zesse ermoglichen, dabei sind 6konomische, rechtliche,
okologische und soziale Aspekte einzubeziehen.

» Handeln im Team: Beruflich gehandelt wird insbeson-
dere in Arbeitsgruppen, Teams oder Projektgruppen.
Handlungen sind daher in soziale Prozesse eingebettet,
z. B. in Form von Interessengegensitzen oder handfes-
ten Konflikten. Um soziale Kompetenzen entwickeln zu
konnen, sollten Auszubildende in solche Gruppen aktiv
eingebunden werden.

» Vollstandige Handlungen: Handlungen miissen durch
die Auszubildenden weitgehend selbststandig geplant,
durchgefiihrt, Giberpriift, ggf. korrigiert und schlief3lich
bewertet werden.

Es existiert ein grofer Methodenpool von klassischen und
handlungsorientierten Methoden sowie von Mischformen,
die fiir Einzel-, Partner- oder Gruppenarbeiten einsetzbar
sind. Im Hinblick auf die zur Auswahl stehenden Ausbil-
dungsmethoden sollten die Ausbilder und Ausbilderinnen
sich folgende Fragen beantworten:

» Welchem Ablauf folgt die Ausbildungsmethode und fiir
welche Art der Vermittlung ist sie geeignet (z. B. Grup-
pen — Teamarbeit, Einzelarbeit)?

» Welche konkreten Ausbildungsinhalte des Berufs konnen
mit der gewéhlten Ausbildungsmethode erarbeitet wer-
den?

» Welche Aufgaben iibernehmen Auszubildende, welche
Ausbildende?

» Welche Vor- und Nachteile hat die jeweilige Ausbildungs-
methode?

Im Folgenden wird eine Auswahl an Ausbildungsmethoden,
die sich fiir die Vermittlung von Ausbildungsinhalten im Be-
trieb eignen, vorgestellt:
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Digitale Medien

,Ob Computer, Smartphone, Tablet oder Virtual-Reality-Brille
— die Einsatzméglichkeiten fiir digitale Medien in der berufli-
chen Bildung sind vielfdltig. Doch nicht nur Lernen mit digi-
talen Medien ist wichtig, genauso entscheidend ist, die Medien
selbst als Gegenstand des Lernens zu verstehen, um verantwor-
tungsvoll mit ihnen umgehen zu kénnen. In diesem Zusammen-
hang ist eine umfassende Medienkompetenz Grundvoraus-
setzung fiir Lehrpersonal und auch fiir die Lernenden selbst.“
(Quelle: BMBF-Flyer ,Lernen und Beruf digital verbinden*
[https://www.bmbf.de/upload_filestore/pub/Lernen_und_
Beruf_digital_verbinden.pdf])

Digitale Medien stellen die Briicke dar, mit der die enge
Wechselbeziehung zwischen Ausbildung, wissensintensiver
Facharbeit und fortschreitender Technologieentwicklung
in einen Zusammenhang gebracht werden kann. Sie unter-
stiitzen Lernprozesse in komplexen, sich kontinuierlich wan-
delnden Arbeitsumgebungen, die ihrerseits im hohen Maf3e
durch die Informationstechnik (IT)geprégt sind. Sie konnen
der selbstgesteuerten Informationsgewinnung dienen, die
Kommunikation und den unmittelbaren Erfahrungsaus-
tausch unterstiitzen, unmittelbar benétigtes Fachwissen
iiber den netzgestiitzten Zugriff auf Informationen ermog-
lichen und damit das Lernen im Prozess der Arbeit begleiten.

Diese vielféltigen Moglichkeiten bringen auch neue Heraus-
forderungen fiir das Bildungspersonal mit sich, die einerseits
darin liegen, selbst auf dem neuesten Stand zu bleiben, und
andererseits darin, sinnvolle Moglichkeiten fiir die Ausbil-
dung und die Auszubildenden auszuwéhlen, zu gestalten
und zu begleiten.

Digitale Medien sind in diesem skizzierten Rahmen explizit
als Teil eines umfangreichen Bildungs- und Management-
konzeptes zu verstehen. Auszubildende, Bildungspersonal
und ausgebildete Fachkréfte konnen heute mobil miteinan-
der interagieren, elektronische Portfolios sind in der Lage,
Ausbildungsverlaufe, berufliche Karrierewege und Kompe-
tenzentwicklungen kontinuierlich zu dokumentieren. Uber
gemeinsam gewahrte Zugriffsrechte beispielsweise auf
ihre elektronischen Ausbildungsnachweise kdnnen Auszu-
bildende mit dem betrieblichen und berufsschulischen Bil-
dungspersonal gemeinsam den Ausbildungsverlauf planen,
begleiten, steuern und gezielt individuelle betriebliche Kar-
rierewege fordern. Erfahrungswissen kann in Echtzeit aus-
getauscht und dokumentiert werden.

Gruppen-Experten-Rallye

Bei dieser Methode agieren die Auszubildenden/Lernen-
den gleichzeitig auch als Ausbildende/Lehrende. Es wer-
den Stamm- und Expertengruppen gebildet, wobei die Ler-
nenden sich erst eigenverantwortlich und selbststdndig in
Gruppenarbeit exemplarisch Wissen iiber einen Teil des zu
bearbeitenden Themas erarbeiten, welches sie dann in einer
néchsten Phase ihren Mitlernenden in den Stammgruppen

vermitteln. Alle erarbeiten sich so ein gemeinsames Wissen,
zu dem jeder einen Beitrag leistet, sodass eine positive ge-
genseitige Abhangigkeit (Interdependenz) entsteht, wobei
alle Beitrage wichtig sind. Wesentlich an der Methode ist
es, dass jeder Lernende aktiv (d. h. in einer Phase auch zum
Lehrer/zur Lehrerin) wird. Ein Test schlie3t als Kontrolle das
Verfahren ab und iiberpriift die Wirksamkeit. Die Methode
wird auch Gruppenpuzzle genannt.

Juniorfirma

Eine Juniorfirma ist eine zeitlich begrenzte, reale Abteilung
innerhalb eines Unternehmens und hat den Vorteil, dass sie
das wirkliche Betriebsgeschehen nicht belastet. Die Auszu-
bildenden fiihren die Juniorfirma selbststédndig und in eige-
ner Verantwortung mit umfassenden Aufgabenstellungen,
wie sie auch im wirklichen Unternehmen zu beobachten
sind. Ein wichtiges Unterscheidungsmerkmal zu anderen
Ausbildungsmethoden ist, dass die Juniorfirma auf Gewinn
angelegt ist und ggf. die Ausbildungskosten senkt.

Ausbilder/-innen treten im Rahmen der Juniorfirma tibli-
cherweise in einer zuriickhaltenden Moderatorenrolle auf.
Alle Tatigkeiten wie Planen, Informieren, Entscheiden, Aus-
fiihren, Kontrollieren und Auswerten sollten moglichst auf
die Auszubildenden {ibertragen werden.

Die Juniorfirma stellt eine ,Learning by Doing“-Methode
dar. Sie fordert unter anderem fachliche Qualifikationen,
Kreativitét, Eigenverantwortlichkeit, Teamgeist und soziale
Kompetenz der Auszubildenden.

Hucdete é& f/ﬂk{wé

Abbildung 15: Auszubildende prdsentieren die Produktpalette
(Quelle: AGA Unternehmensverband)

Lerninseln

Lerninseln sind kleine Ausbildungswerkstétten innerhalb
eines Unternehmens, in denen die Auszubildenden wéh-
rend der Arbeit qualifiziert werden. Unter der Anleitung der
Ausbilder/-innen werden Arbeitsaufgaben, die auch im nor-
malen Arbeitsprozess behandelt werden, in Gruppenarbeit
selbststandig bearbeitet. Allerdings ist in der Lerninsel mehr
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Zeit vorhanden, um die betrieblichen Arbeiten padagogisch
aufbereitet und strukturiert durchzufiihren. Das Lernen be-
gleitet die Arbeit, sodass berufliches Arbeiten und Lernen in
einer Wechselbeziehung stehen. Lerninseln sollen die Hand-
lungsfahigkeit und Personlichkeitsentwicklung der Lernen-
den fordern. Sie stellen eine Lernform in der betrieblichen
Wirklichkeit dar, worin Auszubildende und langjéhrig téti-
ge Mitarbeiter/-innen gemeinsam lernen und arbeiten. Thre
Zusammenarbeit ist durch einen kontinuierlichen Verbesse-
rungsprozess gekennzeichnet, da dem Lerninselteam sehr
daran gelegen ist, die Arbeits- und Lernprozesse innerhalb
des Unternehmens standig zu verbessern und weiterzuent-
wickeln. Lerninseln eignen sich sehr gut, um handlungs- und
prozessorientiert auszubilden.

Leittexte

Bei der Leittextmethode werden komplexe Ausbildungsin-
halte textgestiitzt und -gesteuert bearbeitet. Dabei wird oft
das Modell der vollstdndigen Handlung zugrunde gelegt.

Die Lernenden arbeiten sich selbststdndig in Kleingruppen
von drei bis fiinf Personen in eine Aufgabe oder ein Problem
ein. Dazu erhalten sie Unterlagen mit Leitfragen und Leittex-
ten und/oder Quellenhinweisen, die sich mit der Thematik
befassen, wobei die Leitfragen als Orientierungshilfe beim
Bearbeiten der Leittexte dienen. Anschlief3end erfolgt die
praktische oder theoretische Umsetzung.

Diese Methode ist fiir die Lehrenden bei der Ersterstellung
mit einem hohen Arbeitsaufwand verbunden, da vor Beginn
die Informationen lernergerecht, d. h. dem Kenntnisstand der
Lernenden entsprechend, aufgearbeitet werden miissen. Von
den Lernenden verlangt die Methode einen hohen Grad an
Eigeninitiative und Selbststédndigkeit und trainiert neben der
Fach- und Methodenkompetenz auch die Sozialkompetenz.

Projektorientiertes Arbeiten

Projektarbeit ist das selbststdndige Bearbeiten einer Aufga-
be oder eines Problems durch eine Gruppe von der Planung
iiber die Durchfiihrung bis zur Prasentation des Ergebnisses.
Projektarbeit ist eine Methode demokratischen und hand-
lungsorientierten Lernens, bei der sich Lernende zur Be-
arbeitung einer Aufgabe oder eines Problems zusammenfin-
den, um in grotmoglicher Eigenverantwortung immer auch
handelnd-lernend tétig zu sein.

Ein Team von Auszubildenden bearbeitet eine berufstypi-
sche Aufgabenstellung, z. B. die Entwicklung eines Produk-
tes, die Organisation einer Veranstaltung oder die Verbes-

serung einer Dienstleistung. Gemal der Aufgabenstellung
ist ein Produkt zu entwickeln und alle fiir die Realisierung
notigen Arbeitsschritte selbststandig zu planen, auszufithren
und zu dokumentieren.

Ausbilder/-innen fiihren in ihrer Rolle als Moderatoren und
Moderatorinnen in das Projekt ein, organisieren den Pro-
zess und bewerten das Ergebnis mit den Auszubildenden.
Neben fachbezogenem Wissen eignen sich die Auszubilden-
den Schliisselqualifikationen an. Sie lernen komplexe Auf-
gaben und Situationen kennen, entwickeln die Fahigkeit
zur Selbstorganisation und Selbstreflexion und erwerben
methodische und soziale Kompetenzen wéhrend der unter-
schiedlichen Projektphasen. Die Projektmethode bietet mehr
Gestaltungs- und Entscheidungsspielraum, setzt aber auch
mehr Vorkenntnisse der Auszubildenden voraus.

Rollenspiele

Stehen soziale Interaktionen, z. B. Kundenberatung, Re-
klamationsbearbeitung, Verkaufsgespriach oder Konfliktge-
sprach, im Vordergrund des Lernprozesses, sind Rollenspiele
eine probate Ausbildungsmethode. Ausbildungssituationen
werden simuliert und konnen von den Auszubildenden ,,ein-
geiibt“ werden. Hierbei konnen insbesondere die Wahrneh-
mung, Empathie, Flexibilitit, Offenheit, Kooperations-, Kom-
munikations- und Problemloseféhigkeit entwickelt werden.
Aufderdem werden durch Rollenspiele vor allem Selbst- und
Fremdbeobachtungsfihigkeiten geschult. Die Ausbilder/-in-
nen iibernehmen i. d. R. die Rolle der Moderatoren und Mo-
deratorinnen und weisen in das Rollenspiel ein

Vier-Stufen-Methode der Arbeitsunterweisung

Diese nach wie vor haufig angewandte Methode basiert auf
dem Prinzip des Vormachens, Nachmachens, Einiibens und
der Reflexion/des Feedbacks unter Anleitung der Ausbil-
der/-innen. Mit ihr lassen sich psychomotorische Lernziele
vor allem im Bereich der Grundfertigkeiten erarbeiten.

Weitere Informationen:

e Methodenpool Uni Kéln
[http://methodenpool.uni-koeln.de]

e Forum fiir AusbilderInnen [https://www.foraus.de]

e BMBF-Forderprogramm
[https://www.qualifizierungdigital.de]

e BMBF-Broschiire ,,Digitale Medien in der beruflichen Bil-
dung”  [https://www.bmbf.de/de/digitale-medien-in-
der-bildung-1380.html]
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2.4.3 Checklisten

Planung der Ausbildung

Anerkennung als Ausbildungsbetrieb
» Ist der Betrieb von der zustdndigen Stelle (Kammer) als Ausbildungsbetrieb anerkannt?

Rechtliche Voraussetzungen
» Sind die rechtlichen Voraussetzungen fiir eine Ausbildung vorhanden, d. h., ist die personliche und fachliche Eignung
nach 8§ 28 bis 30 BBiG gegeben?

Ausbildereignung
» Hat die ausbildende Person oder ein von ihr bestimmter Ausbilder bzw. eine von ihr bestimmte Ausbilderin die
erforderliche Ausbildereignung erworben?

Ausbildungspldtze
> Sind geeignete betriebliche Ausbildungspldtze vorhanden?

Ausbilder und Ausbilderinnen

» Sind neben den verantwortlichen Ausbildern und Ausbilderinnen ausreichend Fachkrafte in den einzelnen
Ausbildungsorten und -bereichen fiir die Unterweisung der Auszubildenden vorhanden?

> Ist der zustandigen Stelle eine fiir die Ausbildung verantwortliche Person genannt worden?

Vermittlung der Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

> Ist der Betrieb in der Lage, alle fachlichen Inhalte der Ausbildungsordnung zu vermitteln? Sind dafiir alle erforderlichen
Ausbildungsorte und -bereiche vorhanden? Kann oder muss auf zusatzliche AusbildungsmaBnahmen aulRerhalb der
Ausbildungsstdtte (iiberbetriebliche Ausbildungsorte, Verbundbetriebe) zuriickgegriffen werden?

Werbung um Auszubildende

» Welche Aktionen miissen gestartet werden, um das Unternehmen fiir Interessierte als attraktiven Ausbildungsbetrieb
zu prasentieren (z. B. Kontakt zur zustdndigen Arbeitsagentur aufnehmen, Anzeigen in Tageszeitungen oder geeignete
Websites oder Social-Media-Plattformen schalten, Betrieb auf Berufsorientierungsmessen prasentieren, Betriebspraktika
anbieten)?

Berufsorientierung
> Gibt es im Betrieb die Moglichkeit, ein Schiiler/-innenpraktikum anzubieten und zu betreuen?
» Welche Schulen wiirden sich als Kooperationspartner eignen?

Auswahlverfahren
» Sind konkrete Auswahlverfahren (Einstellungstests) sowie Auswahlkriterien fiir Auszubildende festgelegt worden?

Klare Kommunikation mit Bewerbern und Bewerberinnen
» Eingangsbestatigung nach Eingang der Bewerbungen versenden?

Vorstellungsgesprach
» Wurde festgelegt, wer die Vorstellungsgesprache mit den Bewerbern und Bewerberinnen fiihrt und wer liber die
Einstellung (mit-)entscheidet?

Gesundheitsuntersuchung
> Ist die gesundheitliche und korperliche Eignung der Auszubildenden vor Abschluss des Ausbildungsvertrages festgestellt
worden (Jugendarbeitsschutzgesetz)?

Sozialversicherungs- und Steuerunterlagen
» Liegen die Unterlagen zur steuerlichen Veranlagung und zur Sozialversicherung vor (ggf. Aufenthalts- und
Arbeitserlaubnis)?

Ausbildungsvertrag, betrieblicher Ausbildungsplan

> |st der Ausbildungsvertrag formuliert und von der ausbildenden Person und den Auszubildenden
(gef. gesetzl. Vertreter/-in) unterschrieben?

» Ist ein individueller betrieblicher Ausbildungsplan erstellt?

» Ist den Auszubildenden sowie der zustdndigen Stelle (Kammer) der abgeschlossene Ausbildungsvertrag einschlieRlich
des betrieblichen Ausbildungsplans zugestellt worden?

Berufsschule
» Sind die Auszubildenden bei der Berufsschule angemeldet worden?

Ausbildungsunterlagen
» Stehen Ausbildungsordnung, Ausbildungsrahmenplan, ggf. Rahmenlehrplan sowie ein Exemplar des
Berufsbildungsgesetzes und des Jugendarbeitsschutzgesetzes im Betrieb zur Verfligung?
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Die ersten Tage der Ausbildung

Planung
» Sind die ersten Tage strukturiert und geplant?

Zustandige Mitarbeiter/-innen
» Sind alle zustandigen Mitarbeiter/-innen informiert, dass neue Auszubildende in den Betrieb kommen?

Aktionen, Raumlichkeiten

» Welche Aktionen sind geplant?
Beispiele: Vorstellung des Betriebs, seiner Organisation und inneren Struktur, der fiir die Ausbildung verantwortlichen
Personen, ggf. eine Betriebsrallye durchfiihren.

» Kennenlernen der Sozialrdume.

Rechte und Pflichten
» Welche Rechte und Pflichten ergeben sich fiir Auszubildende wie fiir Ausbilder/-innen und Betrieb aus dem
Ausbildungsvertrag?

Unterlagen
» Liegen die Unterlagen zur steuerlichen Veranlagung und zur Sozialversicherung vor?

Anwesenheit/Abwesenheit
» Was ist im Verhinderungs- und Krankheitsfall zu beachten?
» Wurden die betrieblichen Urlaubsregelungen erldutert?

Probezeit
» Wurde die Bedeutung der Probezeit erldutert?

Finanzielle Leistungen
» Wurden die Ausbildungsvergiitung und ggf. betriebliche Zusatzleistungen erldutert?

Arbeitssicherheit

» Welche Regelungen zur Arbeitssicherheit und zur Unfallverhiitung gelten im Unternehmen?
» Wurde die Arbeitskleidung bzw. Schutzkleidung libergeben?

» Wurde auf die groBten Unfallgefahren im Betrieb hingewiesen?

Arbeitsmittel
» Welche speziellen Arbeitsmittel stehen fiir die Ausbildung zu Verfiigung?

Arbeitszeit
> Welche Arbeitszeitregelungen gelten fiir die Auszubildenden?

Betrieblicher Ausbildungsplan
» Wurde der betriebliche Ausbildungsplan erldutert?

Ausbildungsnachweis

» Wie sind die schriftlichen bzw. elektronischen Ausbildungsnachweise zu fiihren (Form, zeitliche Abschnitte: Woche,
Monat)?

» Wurde die Bedeutung der Ausbildungsnachweise fiir die Priifungszulassung erlautert?

Berufsschule
» Welche Berufsschule ist zustandig?
» Wo liegt sie und wie kommen die Auszubildenden dorthin?

Priifungen
» Wurde die Priifungsform erklart und auf die Priifungszeitpunkte hingewiesen?
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Pflichten des ausbildenden Betriebes bzw. der Ausbildenden

Vermittlung der Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
» Vermittlung von samtlichen im Ausbildungsrahmenplan vorgeschriebenen Fertigkeiten, Kenntnissen und Fahigkeiten.

Wer bildet aus?
» Selbst ausbilden oder einen/eine personlich und fachlich geeigneten/geeignete Ausbilder/-in ausdriicklich damit
beauftragen.

Rechtliche Rahmenbedingungen

» Beachten der rechtlichen Rahmenbedingungen, z. B. Berufsbildungsgesetz, Jugendarbeitsschutzgesetz,
Arbeitszeitgesetz, Betriebsvereinbarungen und Ausbildungsvertrag sowie der Bestimmungen zu Arbeitssicherheit und
Unfallverhiitung.

Abschluss Ausbildungsvertrag
» Abschluss eines Ausbildungsvertrages mit den Auszubildenden, Eintragung in das Verzeichnis der
Ausbildungsverhaltnisse bei der zustandigen Stelle (Kammer).

Freistellen der Auszubildenden
» Freistellen fiir Berufsschule, angeordnete liberbetriebliche Ausbildungsmalnahmen sowie fiir Priifungen.

Ausbildungsvergiitung
» Zahlen einer Ausbildungsvergiitung, Beachten der tarifvertraglichen Vereinbarungen.

Ausbildungsplan
» Umsetzen von Ausbildungsordnung und Ausbildungsrahmenplan sowie sachlicher und zeitlicher Gliederung in die
betriebliche Praxis, vor allem durch Erstellen von betrieblichen Ausbildungsplanen.

Ausbildungsarbeitsplatz, Ausbildungsmittel
> Gestaltung eines ,Ausbildungsarbeitsplatzes” entsprechend der Ausbildungsinhalte.
» Kostenlose Zurverfligungstellung aller notwendigen Ausbildungsmittel, auch zur Ablegung der Priifungen.

Ausbildungsnachweis

» Form des Ausbildungsnachweises (schriftlich oder elektronisch) im Ausbildungsvertrag festlegen.

» Vordrucke fiir schriftliche Ausbildungsnachweise bzw. Downloadlink den Auszubildenden zur Verfligung stellen.
» Die Auszubildenden zum Fiihren der Ausbildungsnachweise anhalten und diese regelmaRig kontrollieren.

» Den Auszubildenden Gelegenheit geben, den Ausbildungsnachweis am Arbeitsplatz zu fiihren.

Ubertragung von Tatigkeiten
» AusschlieRliche Ubertragung von Tatigkeiten, die dem Ausbildungszweck dienen.

Charakterliche Forderung
» Charakterliche Forderung, Bewahrung vor sittlichen und korperlichen Gefahrdungen, Wahrnehmen der
Aufsichtspflicht.

Zeugnis
» Ausstellen eines Ausbildungszeugnisses am Ende der Ausbildung.
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Pflichten der Auszubildenden

Sorgfalt
» Sorgfadltige Ausfiihrung der im Rahmen der Berufsausbildung libertragenen Verrichtungen und Aufgaben.

Aneignung von Fertigkeiten, Kenntnissen und Fahigkeiten
» Aktives Aneignen aller Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten, die notwendig sind, um die Ausbildung erfolgreich
abzuschlieRBen.

Weisungen

» Weisungen folgen, die den Auszubildenden im Rahmen der Berufsausbildung von Ausbildern bzw. Ausbilderinnen
oder anderen weisungsberechtigten Personen erteilt werden, soweit diese Personen als weisungsberechtigt bekannt
gemacht worden sind.

Anwesenheit
» Anwesenheitspflicht.
» Nachweispflicht bei Abwesenheit.

Berufsschule, liberbetriebliche AusbildungsmaBnahmen
» Teilnahme am Berufsschulunterricht sowie an AusbildungsmalRnahmen auBerhalb der Ausbildungsstatte.

Betriebliche Ordnung
» Beachtung der betrieblichen Ordnung, pflegliche Behandlung aller Arbeitsmittel und Einrichtungen.

Geschaftsgeheimnisse
» Uber Betriebs- und Geschéftsgeheimnisse Stillschweigen bewahren.

Ausbildungsnachweis
» Fiihrung und regelmaRige Vorlage der schriftlichen bzw. elektronischen Ausbildungsnachweise.

Priifungen
» Ablegen aller Priifungsteile.
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2.5 Nachhaltige Entwicklung in der Berufsausbildung

Was ist nachhaltige Entwicklung?

Der 2012 ins Leben gerufene Rat fiir Nachhaltige Entwick-
lung definiert sie folgendermaf3en: ,Nachhaltige Entwick-
lung heifst, Umweltgesichtspunkte gleichberechtigt mit sozialen
und wirtschaftlichen Gesichtspunkten zu berticksichtigen. Zu-
kunftsfdhig wirtschaften bedeutet also: Wir miissen unseren
Kindern und Enkelkindern ein intaktes 6kologisches, soziales
und 6konomisches Gefiige hinterlassen. Das eine ist ohne das
andere nicht zu haben.“

Bildung fiir nachhaltige Entwicklung (BNE)

Gemeint ist eine Bildung, die Menschen zu zukunftsfahigem
Denken und Handeln beféhigt: Wie beeinflussen meine Ent-
scheidungen Menschen nachfolgender Generationen oder in
anderen Erdteilen? Welche Auswirkungen hat es beispiels-
weise, wie ich konsumiere, welche Fortbewegungsmittel ich
nutze oder welche und wie viel Energie ich verbrauche? Wel-
che globalen Mechanismen fithren zu Konflikten, Terror und
Flucht? Bildung fiir nachhaltige Entwicklung erméglicht es
jedem Einzelnen, die Auswirkungen des eigenen Handelns
auf die Welt zu verstehen und verantwortungsvolle Entschei-
dungen zu treffen.

Quelle: BNE-Portal [https://www.bne-portal.de]
Nachhaltige Entwicklung als Bildungsauftrag

Eine nachhaltige Entwicklung ist nur dann méglich, wenn
sich viele Menschen auf diese Leitidee als Handlungsma-
xime einlassen, sie mittragen und umsetzen helfen. Dafiir
Wissen und Motivation zu vermitteln, ist die Aufgabe einer
Bildung fiir nachhaltige Entwicklung. Auch die Berufsausbil-
dung kann ihren Beitrag dazu leisten, steht sie doch in einem
unmittelbaren Zusammenhang mit dem beruflichen Han-
deln in der gesamten Wertschopfungskette. In kaum einem
anderen Bildungsbereich hat der Erwerb von Kompetenzen
fiir nachhaltiges Handeln eine so grof3e Auswirkung auf die
Zukunftsfahigkeit wirtschaftlicher, technischer, sozialer und
okologischer Entwicklungen wie in den Betrieben der Wirt-
schaft und anderen Stitten beruflichen Handelns. Aufgabe
der Berufsbildung ist es daher, die Menschen auf allen Ebe-
nen zu befdhigen, Verantwortung zu iibernehmen, effizient
mit Ressourcen umzugehen und nachhaltig zu wirtschaften
sowie die Globalisierung gerecht und sozial vertrédglich zu
gestalten. Dazu miissen Personen in die Lage versetzt wer-
den, sich die 6kologischen, 6konomischen und sozialen Be-
zlige ihres Handelns und sich daraus ergebende Spannungs-
felder deutlich zu machen und abzuwégen.

Nachhaltige Entwicklung erweitert die beruflichen
Fahigkeiten

Nachhaltige Entwicklung bietet auch Chancen fiir eine Qua-
litatssteigerung und Modernisierung der Berufsausbildung —
sie muss in nachvollziehbaren praktischen Beispielen veran-
schaulicht werden.

Nachhaltige Entwicklung zielt auf Zukunftsgestaltung und
erweitert damit das Spektrum der beruflichen Handlungs-
kompetenz um die folgenden Aspekte:

» Reflexion und Bewertung der direkten und indirekten
Wirkungen beruflichen Handelns auf die Umwelt sowie
die Lebens- und Arbeitsbedingungen heutiger und zu-
kiinftiger Generationen,

» Priifung des eigenen beruflichen Handelns, des Betriebes
und seiner Produkte und Dienstleistungen auf Zukunfts-
fahigkeit,

» kompetente Mitgestaltung von Arbeit, Wirtschaft und
Technik,

» Umsetzung von nachhaltigem Energie- und Ressourcen-
management im beruflichen und alltdglichen Handeln
auf der Grundlage von Wissen, Werteeinstellungen und
Kompetenzen,

» Beteiligung am betrieblichen und gesellschaftlichen Dia-
log iiber nachhaltige Entwicklung.

Umsetzung in der Ausbildung

Berufsbildung fiir eine nachhaltige Entwicklung geht iiber
das Instruktionslernen hinaus und muss Rahmenbedingun-
gen schaffen, die den notwendigen Kompetenzerwerb for-
dern. Hierzu gehért es auch, Lernsituationen zu gestalten,
die mit Widerspriichen zwischen 6kologischen und 6kono-
mischen Zielen konfrontieren und Anreize schaffen, Ent-
scheidungen im Sinne einer nachhaltigen Entwicklung zu
treffen bzw. vorzubereiten.

Folgende Leitfragen konnen bei der Beriicksichtigung von
Nachhaltigkeit in der Berufsausbildung zur Planung von
Lernsituationen und zur Reflexion betrieblicher Arbeitsauf-
gaben herangezogen werden:

» Welche sozialen, 6kologischen und okonomischen As-
pekte sind in der beruflichen Tétigkeit zu beachten?

» Welche lokalen, regionalen und globalen Auswirkun-
gen bringen die hergestellten Produkte und erbrachten
Dienstleistungen mit sich?

» Welche langerfristigen Folgen sind mit der Herstellung
von Produkten und der Erbringung von Dienstleistungen
verbunden?

» Wie konnen diese Produkte und Dienstleistungen nach-
haltiger gestaltet werden?

» Welche Materialien und Energien werden in Arbeitspro-
zessen und den daraus folgenden Anwendungen verwen-
det?
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Weitere Informationen:

e Nachhaltigkeit in der Berufsbildung (BIBB)
[https://www.bibb.de/de/709.php]

e Lexikon der Nachhaltigkeit der Aachener Stiftung Kathy
Beys [http://www.nachhaltigkeit.info]

» Wie konnen diese effizient und naturvertrédglich einge-
setzt werden?

» Welche Produktlebenszyklen und Prozessketten sind bei
der Herstellung von Produkten und der Erbringung von
Dienstleistungen mit einzubeziehen, und welche Gestal-
tungsmoglichkeiten sind im Rahmen der beruflichen Té-
tigkeit vorhanden?
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3  Berufsschule als Lernort der dualen Ausbildung

In der dualen Berufsausbildung wirken die Lernorte Aus-
bildungsbetrieb und Berufsschule zusammen (§ 2 Absatz 2
BBiG, Lernortkooperation). Thr gemeinsamer Bildungs-
auftrag ist die Vermittlung beruflicher Handlungsfahig-
keit. Nach der Rahmenvereinbarung [http://www.kmk.
org/fileadmin/Dateien/veroeffentlichungen_beschlues-
se/2015/2015_03_12-RV-Berufsschule.pdf] der Kultus-
ministerkonferenz (KMK) iiber die Berufsschule von 1991
und der Vereinbarung iiber den Abschluss der Berufsschu-
le [http://www.kmk.org/fileadmin/Dateien/veroeffentli-
chungen_beschluesse/1979/1979_06_01-Abschluss-Be-
rufsschule.pdf] von 1979 hat die Berufsschule dariiber
hinaus die Erweiterung allgemeiner Bildung zum Ziel. Die
Auszubildenden werden befahigt, berufliche Aufgaben

Rechtliche Grundlagen
Ausbildungsordnung

N 4 w9
Ausbildungsrahmenplan Rahmenlehrplan

Der Ausbildungsrahmenplan ist Anlage der Ausbildungs-
ordnung. Er beinhaltet die sachliche und zeitliche
Gliederung der Berufsausbildung und konkretisiert
nach Breite und Tiefe die im Ausbildungsberufsbild
festgelegten Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten.

wahrzunehmen sowie die Arbeitswelt und Gesellschaft in
sozialer und Okologischer Verantwortung mitzugestalten.
Ziele und Inhalte des berufsbezogenen Berufsschulunter-
richts werden fiir jeden Beruf in einem Rahmenlehrplan der
KMK festgelegt.

Die Erarbeitung von Rahmenlehrplénen erfolgt grundsatz-
lich in zeitlicher und personeller Verzahnung mit der Er-
arbeitung des Ausbildungsrahmenplans, um eine gute Ab-
stimmung sicherzustellen (Handreichung [http://www.
kmk.org/fileadmin/Dateien/veroeffentlichungen_beschlu-
esse/2011/2011_09_23-GEP-Handreichung.pdf] der Kul-
tusministerkonferenz, Berlin 2011).

Berufsschule

=

Rechtliche Grundlagen
Schulgesetze der Lander

Der Rahmenlehrplan ist Grundlage fiir den berufs-
bezogenen Unterricht in der Berufsschule und zeitlich
sowie inhaltlich mit dem Ausbildungsrahmenplan
abgestimmt. Der Unterricht in den allgemeinbildenden
Fachern folgt den jeweiligen landesrechtlichen Vor-
schriften. Der Rahmenlehrplan fiir den berufsbezoge-
nen Unterricht wird in Lernfelder unterteilt.

Betrieblicher Ausbildungsplan Lehrplan

Der Ausbildungsrahmenplan wird in einen betrieb-
lichen Ausbildungsplan umgesetzt, der die Grundlage
fir die individuelle Ausbildung im Betrieb bildet.

Der Rahmenlehrplan wird von den Bundeslandern
libernommen oder in Anlehnung daran auf Lander-
ebene iiberarbeitet.

Ausbildungszeugnis Zeugnis der Berufsschule
D >
Priifungszeugnis

Das Priifungszeugnis enthdlt u. a.

» die Personalien des Priiflings (Name, Vorname, Geburtsdatum)

» die Bezeichnung des Ausbildungsberufs

» die Ergebnisse (Punkte) der Priifungsbereiche und das Gesamtergebnis (Note), soweit ein solches in der

Ausbildungsordnung vorgesehen ist
» das Datum des Bestehens der Priifung

Abbildung 16: Ubersicht Betrieb — Berufsschule (Quelle: BIBB)

Kaufmann/Kauffrau fiir GroB- und AuRenhandelsmanagement | Ausbildung Gestalten 69


http://www.kmk.org/fileadmin/Dateien/veroeffentlichungen_beschluesse/2015/2015_03_12-RV-Berufsschule.pdf
http://www.kmk.org/fileadmin/Dateien/veroeffentlichungen_beschluesse/2015/2015_03_12-RV-Berufsschule.pdf
http://www.kmk.org/fileadmin/Dateien/veroeffentlichungen_beschluesse/2015/2015_03_12-RV-Berufsschule.pdf
http://www.kmk.org/fileadmin/Dateien/veroeffentlichungen_beschluesse/1979/1979_06_01-Abschluss-Berufsschule.pdf
http://www.kmk.org/fileadmin/Dateien/veroeffentlichungen_beschluesse/1979/1979_06_01-Abschluss-Berufsschule.pdf
http://www.kmk.org/fileadmin/Dateien/veroeffentlichungen_beschluesse/1979/1979_06_01-Abschluss-Berufsschule.pdf
http://www.kmk.org/fileadmin/Dateien/veroeffentlichungen_beschluesse/2011/2011_09_23-GEP-Handreichung.pdf
http://www.kmk.org/fileadmin/Dateien/veroeffentlichungen_beschluesse/2011/2011_09_23-GEP-Handreichung.pdf
http://www.kmk.org/fileadmin/Dateien/veroeffentlichungen_beschluesse/2011/2011_09_23-GEP-Handreichung.pdf

Diese Abstimmung zwischen betrieblichem Ausbildungsrah-
menplan und Rahmenlehrplan wird in der Entsprechungs-
liste dokumentiert. Der Rahmenlehrplanausschuss wird von
der KMK eingesetzt, Mitglieder sind Lehrer und Lehrerinnen
aus verschiedenen Bundeslidndern.

% Entsprechungsliste

3.1 Lernfeldkonzept und die

Notwendigkeit der Kooperation der
Lernorte

Seit 1996 sind die Rahmenlehrpléne der Kultusministerkon-
ferenz (KMK) fiir den berufsbezogenen Unterricht in der Be-
rufsschule nach Lernfeldern strukturiert. Intention der Ein-
fiihrung des Lernfeldkonzeptes war die von der Wirtschaft
angemahnte stdrkere Verzahnung von Theorie und Praxis.
Die kompetenzorientiert formulierten Lernfelder konkreti-
sieren das Lernen in beruflichen Handlungen. Sie orientie-
ren sich an konkreten beruflichen sowie an individuellen
und gesellschaftlichen Aufgabenstellungen und berufstypi-
schen Handlungssituationen.

»Ausgangspunkt des lernfeldbezogenen Unterrichts ist nicht
(...) die fachwissenschaftliche Theorie, zu deren Verstdndnis
bei der Vermittlung moglichst viele praktische Beispiele her-
angezogen wurden. Vielmehr wird von beruflichen Problem-
stellungen ausgegangen, die aus dem beruflichen Handlungs-
feld entwickelt und didaktisch aufbereitet werden. Das fiir die
berufliche Handlungsfihigkeit erforderliche Wissen wird auf
dieser Grundlage generiert.

Die Mehrdimensionalitdt, die Handlungen kenngzeichnet (2. B.
okonomische, rechtliche, mathematische, kommunikative, so-
ziale Aspekte), erfordert eine breitere Betrachtungsweise als die
Perspektive einer eingelnen Fachdisziplin. Deshalb sind fach-
wissenschaftliche Systematiken in eine libergreifende Hand-
lungssystematik integriert. Die zu vermittelnden Fachbexziige,
die fiir die Bewdltigung beruflicher Tdtigkeiten erforderlich
sind, ergeben sich aus den Anforderungen der Aufgabenstellun-
gen. Unmittelbarer Praxisbezug des erworbenen Wissens wird
dadurch deutlich und das Wissen in den neuen Kontext einge-
bunden.

Fiir erfolgreiches, lebenslanges Lernen sind Handlungs- und Si-
tuationsbezug sowie die Betonung eigenverantwortlicher Schii-
leraktivitdten erforderlich. Die Vermittlung von korrespondie-
rendem Wissen, das systemorientierte vernetzte Denken und
Handeln sowie das Losen komplexer und exemplarischer Auf-
gabenstellungen werden im Rahmen des Lernfeldkonzeptes mit

einem handlungsorientierten Unterricht in besonderem Mayfse
gefdordert. Dabei ist es in Abgrenzung und zugleich notwendiger
Ergdnzung der betrieblichen Ausbildung unvergichtbare Auf-
gabe der Berufsschule, die jeweiligen Arbeits- und Geschdifts-
progzesse im Rahmen der Handlungssystematik auch in den
Erkldrungszusammenhang zugehoriger Fachwissenschaften
zu stellen und gesellschaftliche Entwicklungen zu reflektieren.
Die einzelnen Lernfelder sind durch die Handlungskompetenz
mit inhaltlichen Konkretisierungen und die Zeitrichtwerte be-
schrieben. Sie sind aus Handlungsfeldern des jeweiligen Beru-
fes entwickelt und orientieren sich an berufsbezogenen Auf-
gabenstellungen innerhalb zusammengehoriger Arbeits- und
Geschdftsprozesse. Dabei sind die Lernfelder tiber den Ausbil-
dungsverlauf hinweg didaktisch so strukturiert, dass eine Kom-
petengentwicklung spiralcurricular erfolgen kann.*

Ausbildungsrahmenplan B =8 = Rahmenlehrplan

Betriebliches Handlungsfeld —
(Berufsbildposition)
Berufstypische >
Handlungssituation

Abbildung 17: Plan - Feld - Situation (Quelle: BIBB)

Lernfeld

Lernsituation

Mit der Einflihrung des Lernfeldkonzeptes wird die Lernort-
kooperation als wesentliche Voraussetzung fiir die Funk-
tionsfahigkeit des dualen Systems und fiir dessen Qualitét
angesehen.® Das Zusammenwirken von Betrieben und Be-
rufsschulen spielt bei der Umsetzung des Rahmenlehrplans
eine zentrale Rolle, wenn es darum geht, berufliche Prob-
leme, die fiir die Betriebe relevant sind, als Ausgangspunkt
fiir den Unterricht zu identifizieren und als Lernsituationen
aufzubereiten. In der Praxis kann die Lernortkooperation je
nach regionalen Gegebenheiten eine unterschiedliche Inten-
sitat aufweisen, aber auch zu gemeinsamen Vorhaben fiih-
ren.

Der Rahmenlehrplan wird in der didaktischen Jahrespla-
nung umgesetzt, einem umfassenden Konzept zur Unter-
richtsgestaltung. Sie ist in der Berufsschule zu leisten und
setzt fundierte Kenntnisse betrieblicher Arbeits- und Ge-
schaftsprozesse voraus, die Ausbilder/-innen und Lehrer/
-innen z. B. durch Betriebsbesuche, Hospitationen oder Ar-
beitskreise erwerben.

Die Lander stellen fiir den Prozess der didaktischen Jahres-
planung Arbeitshilfen zur Verfiigung, die bekanntesten sind

5 Handreichung der KMK fiir die Erarbeitung von Rahmenlehrpldnen, 2011, S. 10 [http://www.kmk.org/fileadmin/Dateien/veroeffentlichun-

gen_beschluesse/2011/2011_09_23-GEP-Handreichung.pdf]

6 Lipsmeier, Antonius: Lernortkooperation. In: Euler, Dieter (Hrsg.): Handbuch der Lernortkooperation. Bd. 1: Theoretische Fundierung. Biele-

feld 2004, S. 60-76
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die aus Bayern und Nordrhein-Westfalen. 7-¢ Kern der didakti-
schen Jahresplanung sind die Lernsituationen. Sie gliedern
und gestalten die Lernfelder fiir den schulischen Lernprozess
aus, stellen also kleinere thematische Einheiten innerhalb ei-
nes Lernfeldes dar. Die beschriebenen Kompetenzerwartun-
gen werden exemplarisch umgesetzt, indem Lernsituationen
berufliche Aufgaben und Handlungsabldufe aufnehmen und
fiir den Unterricht didaktisch und methodisch aufbereiten.
Insgesamt orientieren sich Lernsituationen am Erwerb um-
fassender Handlungskompetenz und unterstiitzen in ihrer
Gesamtheit die Entwicklung aller im Lernfeld beschriebenen
Kompetenzdimensionen. Der didaktische Jahresplan listet
alle Lernsituationen in dem jeweiligen Bildungsgang auf und
dokumentiert alle Kompetenzdimensionen, die Methoden,
Sozialformen, Verkniipfungen, Verantwortlichkeiten sowie
die Beziige zu den allgemeinbildenden Unterrichtsfachern.

Die Arbeitsschritte, die fiir die Entwicklung von Lernsitua-
tionen erforderlich sind, kénnen auf die betriebliche Um-
set-zung des Ausbildungsrahmenplans zur Entwicklung von
Lern- und Arbeitsaufgaben oder von lernortiibergreifenden
Projekten libertragen werden. Zur Nutzung von Synergie-
effekten bei der Umsetzung von Rahmenlehrplédnen hat die
KMK in ihrer Handreichung vereinbart, dass der jeweilige
Rahmenlehrplanausschuss exemplarisch eine oder mehrere
Lernsituationen zur Umsetzung von Lernfeldern entwickelt.
Dabei kénnen auch Verkniipfungsmoglichkeiten aufge-zeigt
werden zu berufsiibergreifenden Lernbereichen, zu verfiig-
baren Materialien oder Medien und exemplarischen Beispie-
len fiir den Unterricht. Die Darstellung erfolgt jeweils in der
Form, die fiir das federfiithrende Bundesland iib-lich ist.

3.2 Rahmenlehrplan

3.2.1 Berufsbezogene Vorbemerkungen

Der vorliegende Rahmenlehrplan fiir die Berufsausbildung
zum Kaufmann fiir Gro3- und Aufenhandelsmanagement
und zur Kauffrau fiir Grof3- und AuSenhandelsmanagement
ist mit der Verordnung iiber die Berufsausbildung zum Kauf-
mann fiir Grof3- und Auffenhandelsmanagement und zur
Kauffrau fiir Grof3- und Auflenhandelsmanagement vom
19. April 2020 (BGBI. I S. 715) abgestimmt.

Der Rahmenlehrplan fiir den Ausbildungsberuf Kaufmann
fiir Grof3- und Auf3enhandel/Kauffrau fiir Grof3- und Au-
Renhandel (Beschluss der Kultusministerkonferenz vom
13.01.2006) wird durch den vorliegenden Rahmenlehrplan
aufgehoben.

In Ergdnzung des Berufsbildes [https://www.bibb.de/de/
berufeinfo.php/profile/apprenticeship/87930] sind folgen-
de Aspekte im Rahmen des Berufsschulunterrichtes bedeut-
sam:

Die Aufgaben der Kaufleute fiir Grof3- und AufRenhandels-
management beziehen sich auf alle Leistungsbereiche des
Grol3- und Aulenhandels. Das Einsatzgebiet erstreckt sich
auf die Planung, Organisation und Steuerung der Beschaf-
fung und des Absatzes von Waren in erster Linie an andere
Unternehmen sowie auf das Angebot von warenbezogenen
Service- und Dienstleistungen. Dabei nutzen sie unterschied-
liche Einkaufs- und Vertriebswege. Die Arbeit ist national
und international geprégt. Kaufleute fiir Grof3- und Auf3en-
handelsmanagement sind in Handels- und Industrieunter-
nehmen unterschiedlicher Branchen tétig.

Typische berufliche Handlungsfelder sind die Anbahnung,
der Abschluss und die Erfiillung von Kaufvertrdgen im Ein-
und Verkauf, die Lagerung von Waren, die Dokumentation
und Auswertung der Wertestrome, die Gestaltung der Kun-
denkommunikation, die Entwicklung und Umsetzung von
Marketingkonzepten sowie die Abwicklung von Geschiften
mit dem Ausland. Kaufleute fiir Gro3- und Aul’enhandels-
management arbeiten projekt- und teamorientiert. Sie ana-
lysieren und steuern kaufmannische Prozesse im Grof3- und
Auflenhandel kennzahlengestiitzt.

Die Lernfelder orientieren sich an diesen beruflichen Hand-
lungsfeldern. Sie sind methodisch-didaktisch so umzuset-
zen, dass sie zu einer umfassenden beruflichen Handlungs-
kompetenz fithren. Diese umfasst insbesondere fundiertes
Fachwissen, kommunikative Fédhigkeiten, vernetztes und
analytisches Denken sowie Eigeninitiative, Empathie und
Teamféhigkeit. Angesichts der kurzen Innovationszyklen
im Bereich der digitalen Techniken und Anwendungen, mit
deren Hilfe Geschéfte zwischen Unternehmen abgewickelt
werden, benétigen Kaufleute fiir Grof3- und Auflenhandels-
management ein hohes Maf} an Selbstorganisation und
Lernkompetenz.

Die in den Lernfeldern formulierten Kompetenzen beschrei-
ben den Qualifikationsstand am Ende des Lernprozesses und
stellen den Mindestumfang dar. Inhalte sind in Kursivschrift
nur dann aufgefithrt, wenn die in den Zielformulierun-
gen beschriebenen Kompetenzen konkretisiert oder einge-
schrankt werden sollen. Die Lernfelder bauen spiralcurricu-
lar aufeinander auf.

Die Forderung berufsbezogener Kompetenzen im Kontext
von digitalen Arbeits- und Geschéftsprozessen ist integrati-
ver Bestandteil des Erwerbs einer umfassenden Handlungs-
kompetenz. Fiir die Kaufleute fiir Gro3- und Auf3enhandels-

7 Staatsinstitut fiir Schulqualitdt und Bildungsforschung, Abteilung Berufliche Schulen, Didaktische Jahresplanung [https://www.isb.bayern.de/
download/10684/druck_dj_v21.pdf], Kompetenzorientierten Unterricht systematisch planen, Miinchen 2012

8 Ministerium fiir Schule und Weiterbildung des Landes Nordrhein-Westfalen, Didaktische Jahresplanung [https://broschueren.nordrheinwest-
falendirekt.de/broschuerenservice/msb/didaktische-jahresplanung/917], Pragmatische Handreichung fiir die Fachklassen des dualen Sys-

tems, Diisseldorf 2015
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management steht die Nutzung von informationstechnischen
Systemen entlang der gesamten Lieferkette (E-Business) im
Vordergrund. Dem wurde insbesondere mit dem Lernfeld 9
,Geschéftsprozesse mit digitalen Werkzeugen unterstiitzen*
Rechnung getragen. Dariiber hinaus ist die Forderung des
Erwerbs von Kompetenzen zum Einsatz digitaler Werkzeuge
integrativer Bestandteil aller Lernfelder. Bei entsprechender
Relevanz werden sie in einzelnen Lernfeldern gesondert aus-
gewiesen.

Der Erwerb von Fremdsprachenkompetenz ist in den Lern-
feldern integriert.

In den Lernfeldern werden die Dimensionen der Nachhaltig-
keit — Okonomie, Okologie und Soziales —, des wirtschaft-
lichen Denkens, der soziokulturellen Unterschiede und der
selbstbestimmten Teilhabe an der Gesellschaft beriicksichtigt.

3.2.2 (Ubersicht iiber die Lernfelder

Praxis- und berufsbezogene Lernsituationen nehmen eine
zentrale Stellung in der Unterrichtsgestaltung ein. Die Bran-
chenvielfalt sollte dabei beriicksichtigt werden.

Moglichkeiten einer gemeinsamen Beschulung bestehen
im ersten Ausbildungsjahr mit dem Ausbildungsberuf des
Kaufmannes im E-Commerce und der Kauffrau im E-Com-
merce unter Berilicksichtigung der jeweiligen Rahmenlehr-
pléne. Die zu erwerbenden Kompetenzen des Kaufmannes
fiir Grof3- und Auflenhandelsmanagement und der Kauf-
frau fiir Grof3- und Auffenhandelsmanagement sind in den
einzelnen Lernfeldern der genannten Ausbildungsberufe in
unterschiedlichen Auspragungen abgebildet. Im Falle einer
gemeinsamen Beschulung sollten Unterschiede in den Lern-
feldern, durch die die jeweiligen berufstypischen Kompeten-
zen abgebildet werden, durch unterrichtliche Differenzie-
rung beriicksichtigt werden.

Kaufmann fiir GroB- und AuBenhandelsmanagement und Kauffrau fiir GroB- und AuBenhandelsmanagement

Lernfelder ) Zeitrithwerte
in Unterrichtsstunden
Nr. 1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr
1 Das Unternehmen prdsentieren und die eigene Rolle mitgestalten 80
2 Auftrage kundenorientiert bearbeiten 80
3 Beschaffungsprozesse durchfiihren 80
L Wertestrome erfassen und dokumentieren 80
5 Kaufvertrage erfiillen 60
6 Ein Marketingkonzept entwickeln 60
7 AulRenhandelsgeschafte anbahnen L0
8 Wertestrome auswerten 80
9 Geschaftsprozesse mit digitalen Werkzeugen unterstiitzen Lo
10 Kosten- und Leistungsrechnung durchfiihren 80
Fachrichtung GroRhandel (GH)
11 Waren lagern 80
12 Warentransporte abwickeln 40
13 Ein Projekt im GroRhandel planen und durchfiihren 80
Fachrichtung AuRenhandel (AH)

14 Internationale Warentransporte abwickeln 80
15 AuBenhandelsgeschdfte abwickeln und finanzieren 80
16 Ein Projekt im AuBenhandel planen und durchfiihren Lo

Summen: Insgesamt 880 Stunden 320 280 280
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3.2.3 Lernfelder

1. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 80 Stunden

Lernfeld 1: Das Unternehmen prasentieren und die eigene Rolle mitgestalten

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iiber die Kompetenz, ihr Unternehmen adressatengerecht zu prasentieren und
die eigene Rolle im Betrieb selbstverantwortlich wahrzunehmen und mitzugestalten.

Die Schiilerinnen und Schiiler kldren 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 Arbeitsverhadltnis
auseinander (Berufsbildungsgesetz, Jugendarbeitsschutzgesetz, Tarifrecht, betriebliche Mitbestimmung, Ausbildungs- und
Arbeitsvertrag, Deutsche Gesetzliche Unfallversicherung Vorschrift 1). Sie machen sich mit ihrer Entgeltabrechnung vertraut.

Sie verschaffen sich einen Uberblick iiber 6konomische, 6kologische und soziale Zielsetzungen des Unternehmens, auch
anhand des Leitbildes ihres Unternehmens. Sie analysieren die Marktstruktur im GroR- und AuRenhandel und erkunden
die Leistungen des Unternehmens (Funktionen und Formen des Grof3- und Aufienhandels) entlang der Wertschépfungs-
kette im Rahmen der Gesamtwirtschaft. Die Schiilerinnen und Schiiler setzen sich mit dem Unternehmensorganigramm,
dem Kaufmannsbegriff, der Rechtsform (eingetragener Kaufmann und eingetragene Kauffrau, Kommanditgesellschaft,
Gesellschaft mit beschrinkter Haftung) sowie den Arbeits- und Geschaftsprozessen in ihrem Unternehmen auseinander.

Die Schiilerinnen und Schiiler prasentieren ihr Unternehmen strukturiert und adressatengerecht. Sie wahlen zur Prasenta-
tion angemessene Medien und Inhalte aus, auch unter Beachtung des Urheberrechts. Sie planen und bearbeiten Aufgaben
auch im Team und wenden Arbeits- und Lernstrategien sowie problemlosende Methoden an.

Die Schiilerinnen und Schiiler artikulieren eigene Interessen sachlich und sprachlich angemessen. Sie vertreten gegeniiber
anderen iiberzeugend 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 konstruktives Feedback um.

Die Schiilerinnen und Schiiler reflektieren ihre Position im Unternehmen und respektieren gesellschaftliche, 6konomi-
sche und okologische Anforderungen an ihre Berufsrolle. Sie begreifen Kundenorientierung als Leitbild ihres beruflichen
Handelns.

Aus dem technologischen Wandel und den kurzen Innovationszyklen, insbesondere im Bereich digitaler Techniken und
Anwendungen, leiten sie die Notwendigkeit des lebenslangen Lernens ab und erkennen die Chancen der Personalent-
wicklung.
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1. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 80 Stunden

Lernfeld 2: Auftrage kundenorientiert bearbeiten

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

Die Schiilerinnen und Schiiler analysieren den Verkaufsprozess von Waren und Dienstleistungen des Unternehmens (Un-
ternehmen zu Unternehmen).

Sie informieren sich iber die rechtlichen Grundlagen von Kaufvertrdgen (Vertragsfreiheit, Rechts- und Geschdftsfahigkeit,
Besitz und Eigentum, Nichtigkeit und Anfechtbarkeit, Formvorschriften).

Sie planen die Kontaktaufnahme zu Kunden und wahlen dazu gangige Kommunikationswege aus, auch iiber Online-
Plattformen.

Sie bearbeiten Anfragen von Neu- und Stammkunden (Bonitdtspriifung) und erstellen aussagekraftige Angebote (Preis-
nachldsse, Liefer- und Zahlungsbedingungen) digital auch in einer Fremdsprache. Dazu beschaffen, erfassen und ver-
vollstindigen sie Daten und Informationen unter Beriicksichtigung von Datensicherheit und Datenschutz (Stammdaten-
management).

Sie fiihren Beratungs- und Verkaufsgesprache unter Beriicksichtigung von Techniken der Gesprachsfiihrung und der Ver-
handlungsfiihrung (verbal, nonverbal). Auf Kundeneinwdnde reagieren sie situationsgerecht und weisen auf Serviceange-
bote, Dienstleistungen und Erganzungsartikel hin, auch in einer Fremdsprache.

Sie schlieBen unter Beachtung betrieblicher Regelungen Kaufvertrage rechtskrédftig ab (Angebot, Bestellung, Auftragsbe-
stdtigung, Allgemeine Geschdftsbedingungen, Eigentumsvorbehalt, Kaufvertragsarten). Dabei binden sie Finanzierungs-
und Dienstleistungsangebote mit ein (Lieferantenkredit, Leasingvertrag).

Sie erstellen und kontrollieren Rechnungen und Lieferscheine. Dabei erldutern sie den Nutzen einer integrierten Unter-
nehmenssoftware. Bei Verkaufsprozessen mit auslandischen Kunden beachten sie die Besonderheiten von Auslandsge-
schdften (Ausfuhrverfahren, Ausfuhrkontrolle).

Die Schiilerinnen und Schiiler bewerten und optimieren den Verkaufsprozess, auch unter dem Aspekt der Kundenzufrie-
denheit und -bindung. Dabei sind sie sich ihrer Mitverantwortung fiir die Gesellschaft und Umwelt bewusst.

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

Lernfeld 3: Beschaffungsprozesse durchfiihren

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iiber die Kompetenz, Beschaffungsprozesse zu planen, zu steuern und durch-
zufiihren.

Die Schiilerinnen und Schiiler analysieren das vorhandene Sortiment (Sortimentsbreite und -tiefe, Kern- und Randsorti-
ment). Dabei beriicksichtigen sie die aktuelle Nachfrage, die Konkurrenzangebote und die voraussichtlichen Marktent-
wicklungen.

Die Schiilerinnen und Schiiler machen sich mit dem Beschaffungsprozess vertraut.

Unter dem Aspekt des nachhaltigen Wirtschaftens ermitteln sie den betrieblichen Beschaffungsbedarf und gestalten das
Sortiment.

Sie ermitteln die optimale Bestellmenge durch Gegeniiberstellung von Lagerhaltungs- und Bestellkosten. Sie bestim-
men geeignete Bestellzeitpunkte (Bestellpunktverfahren, Bestellrhythmusverfahren, just in time, Meldebestand, Héchst-
bestand, Mindestbestand).

Die Schiilerinnen und Schiiler recherchieren Bezugsquellen unter Verwendung verschiedener Kommunikationswege und
Datenquellen.

Sie holen Angebote ein. Dabei priifen sie die Durchfiihrung von Ausschreibungsverfahren und nutzen elektronische Platt-
formen. Sie vergleichen und bewerten die Angebote nach quantitativen (Bezugskalkulation, Finanzierungserfolg durch
Skontoausnutzung) und qualitativen Kriterien (Nutzwertanalyse), auch unter Einsatz von Tabellenkalkulationsprogram-
men.

Die Schiilerinnen und Schiiler fiihren eine Bestellung von Waren bei ausgewdhlten Lieferanten durch und beauftragen
Dienstleistungen.

Die Schiilerinnen und Schiiler bearbeiten Beschaffungsvorgange aus der EU und aus Drittlandern. Sie kalkulieren Bezugs-
preise unter Beriicksichtigung einer Zollabgabe und internationaler Lieferbedingungen (Kosteniibergang gemdf Inco-
terms), auch in einer Fremdwahrung (Wdhrungsrechnen).

Die Schiilerinnen und Schiiler kommunizieren mit Lieferanten, auch in einer Fremdsprache. Sie fiihren eine abschlieBende
Lieferantenbewertung durch.

Sie reflektieren ihr eigenes Handeln im Beschaffungsprozess in Bezug auf Optimierungsmdglichkeiten im Sinne der Nach-
haltigkeit.
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1. Ausbildungsjahr

Lernfeld 4: Wertestrome erfassen und dokumentieren Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iiber die Kompetenz, Wertestrome aus Geschidftsprozessen des Unternehmens
zu erfassen und ordnungsgemdR zu dokumentieren.

Die Schiilerinnen und Schiiler analysieren Wertestrome im Unternehmen anhand von Waren-, Dienstleistungs-, Informa-
tions- und Geldfliissen. Sie untersuchen deren Auswirkungen auf das betriebliche Vermdgen und Kapital sowie den Erfolg
des Unternehmens.

Die Schiilerinnen und Schiiler informieren sich {iber die rechtlichen Anforderungen an eine ordnungsgemdRe Buchfiih-
rung. Auf der Grundlage der handelsrechtlichen Vorschriften leiten sie das Wesen der Bestands- und Erfolgskonten ab.
Dabei informieren sie sich iiber die Organisation der Buchfiihrung (Kontenrahmen).

Die Schiilerinnen und Schiiler identifizieren Belege und planen Abldufe zur buchhalterischen Erfassung der Belege. Sie
beriicksichtigen dabei die Umsatzsteuer und halten die rechtlichen und betrieblichen Vorgaben ein.

Die Schiilerinnen und Schiiler fiihren die notwendigen Buchungen zur vollstindigen Erfassung der Wareneinkdufe und
Warenverkaufe einschlieRlich Stornobuchungen (Skonti, Riicksendungen) durch.

Sie kontrollieren die Zahlungseingdnge und -ausgdnge und erfassen sie ordnungsgemaR.

Die Schiilerinnen und Schiiler vergleichen die Ergebnisse der Finanzbuchhaltung mit den tatsdachlichen Bestandswerten
und analysieren den Korrekturbedarf.

Die Schiilerinnen und Schiiler bewerten die Auswirkungen der Geschaftsprozesse auf die Vermdgens- und Erfolgslage des
Unternehmens.

Sie reflektieren die Dokumentations- und Informationsfunktion der Finanzbuchhaltung fiir unterschiedliche Anspruchs-
gruppen innerhalb und auBerhalb des Unternehmens.

2. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 60 Stunden

Lernfeld 5: Kaufvertrage erfiillen

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iiber die Kompetenz, Kaufvertrage mit Kunden und Lieferanten rechtskraftig zu
erfiillen und auftretende Kaufvertragsstorungen unternehmens- und kundenorientiert zu bearbeiten.

Die Schiilerinnen und Schiiler analysieren das Verpflichtungs- und Erfiillungsgeschaft von Kaufvertragen.

Die Schiilerinnen und Schiiler liberwachen die ordnungsgemadlRe Vertragserfiillung auf Lieferanten- und Kundenseite.
Dabei beriicksichtigen sie die Besonderheiten bei Vertragen unter Kaufleuten (Erfiillungsort, Priif- und Riigepflicht nach
Handelsrecht, Streckengeschiift).

Sie informieren sich iiber mogliche Kaufvertragsstorungen (Schlechtleistung, Nicht-Rechtzeitig-Lieferung, Nicht-Rechtzei-
tig-Zahlung, Annahmeverzug) und die daraus resultierenden Rechtsfolgen.

Sie wahlen bei mangelhaften Leistungen und Leistungsverzug geeignete Losungsvorschldge aus, planen diese und fiihren
sie durch (Retourenmanagement). Bei deren Umsetzung kommunizieren sie mit den Vertragspartnern (Reklamationsma-
nagement), auch in einer Fremdsprache.

Die Schiilerinnen und Schiiler kontrollieren Eingangs- und Ausgangsrechnungen, veranlassen die situationsgerechte Be-
zahlungim Inlandsgeschaft und liberwachen die Zahlungseingdnge. Bei Nicht-Rechtzeitig-Zahlung fiihren sie notwendige
MaRnahmen kunden- und unternehmensorientiert durch (aufergerichtliches und gerichtliches Mahnverfahren, Verzugs-
zinsen, Verjahrung). Die Schiilerinnen und Schiiler beriicksichtigen in diesem Zusammenhang Mdglichkeiten der Riskoab-
sicherung.

Sie bewerten und optimieren die Einkaufs- und Verkaufsprozesse hinsichtlich ihrer Wirtschaftlichkeit und reflektieren
ihre dkologische und gesellschaftliche Verantwortung im Rahmen dieser Prozesse.
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2. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 60 Stunden

Lernfeld 6: Ein Marketingkonzept entwickeln

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iiber die Kompetenz, durch MarketingmaBnahmen Kunden zu gewinnen und
zu binden.

Die Schiilerinnen und Schiiler analysieren die aktuelle Marktsituation (konjunkturelle Entwicklungen, wirtschaftspolitische
Entscheidungen, Absatzmdrkte, Wettbewerber, Kundenstruktur), nutzen dazu die Marktforschung (Marktanalyse und -be-
obachtung) und leiten Marketingziele ab.

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

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

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

Die Schiilerinnen und Schiiler planen MaRnahmen der Kommunikationspolitik (Absatzwerbung, Verkaufsforderung, Of-
fentlichkeitsarbeit, Sponsoring). Sie wahlen zielgruppen- und warenbezogene Marketing-MaRnahmen zur Kundengewin-
nung, Bestandskundenbindung und Kundenreaktivierung aus und beziehen aktuelle Entwicklungen im Online-Marketing
mit ein. Sie beachten die wettbewerbsrechtlichen Grenzen (Gesetz gegen den unlauteren Wettbewerb).

Die Schiilerinnen und Schiiler informieren sich iiber den Preis als Marktregulierungsmechanismus. Sie machen sich mit
der Bedeutung des Verkaufspreises als absatzpolitisches Instrument vertraut und bereiten preispolitische MaBnahmen des
GroR- und AuRenhandelsunternehmens vor. Dazu bestimmen sie betriebsinterne und betriebsexterne Einfliisse auf Preise
und bewerten unterschiedliche Preisstrategien.

Die Schiilerinnen und Schiiler prasentieren das Marketingkonzept und nehmen Stellung zu den getroffenen Entscheidun-
gen.

Sie reflektieren die Bedeutung des Marketings fiir die Erreichung der Unternehmensziele und leiten Verbesserungsvor-
schldage fiir die MarketingmaRnahmen ab.

2. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 40 Stunden

Lernfeld 7: AuBenhandelsgeschifte anbahnen

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iiber die Kompetenz, Geschdfte mit Geschaftspartnern aus EU- und Drittlandern
anzubahnen.

Die Schiilerinnen und Schiiler analysieren im Rahmen der Anbahnung von AuRenhandelsgeschdften deren besondere
Risiken (politisches Risiko, Wéhrungs-, Kredit- und Transportrisiko). AuRerdem beachten sie interkulturelle Rahmenbe-
dingungen.

Sie informieren sich grundlegend iiber Absicherungsmdoglichkeiten der Risiken (Dokumenteninkasso, bestitigtes Doku-
mentenakkreditiv, Exportkreditversicherung, Transportversicherung).

Die Schiilerinnen und Schiiler planen den Warenhandel mit EU- und Drittlandern. Sie bereiten die erforderlichen Doku-
mente (Handelsrechnung, Konnossement, Ursprungszeugnis) und Angaben zur Zollanmeldung vor. Sie ermitteln die an-
fallenden Einfuhrabgaben bei der Uberfiihrung in den zollrechtlich freien Verkehr (See- und Landverkehr).

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

Die Schiilerinnen und Schiiler 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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2. Ausbildungsjahr

Lernfeld 8: Wertestrome auswerten Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iiber die Kompetenz, erfasste Wertestrome aus Geschaftsprozessen des Unter-
nehmens aufzubereiten und Bestdinde zu bewerten.

Aufbauend auf den Buchungen der Finanzbuchhaltung analysieren die Schiilerinnen und Schiiler die erfassten Daten.

Die Schiilerinnen und Schiiler informieren sich {iber die rechtlichen Bestimmungen (Handels-, Steuerrecht) zur Erstellung
eines Jahresabschlusses (Gesellschaft mit beschrinkter Haftung). Sie machen sich mit den Gliederungsvorschriften der
Bilanz und der Erfolgsrechnung laut Handelsgesetzbuch vertraut.

Die Schiilerinnen und Schiiler verschaffen sich einen Uberblick iiber Bewertungsvorschriften der Vermdgens- und Schul-
denwerte eines Unternehmens (Bewertungsprinzipien).

Sie wdhlen eine der Vermdgens- und Schuldenlage des Unternehmens angepasste Bewertungsmethode des Anlage- und
Umlaufvermdgens aus (lineare Abschreibung, Bewertung der Warenvorréite) und bewerten das Vermdgen und die Schulden
(Riickstellungen).

Die Schiilerinnen und Schiiler analysieren den Jahresabschluss und kontrollieren den Erfiillungsgrad vorgegebener Unter-
nehmensziele. Sie beurteilen die Vermdgens- und Kapitalstruktur, die Finanzlage sowie die Erfolgssituation des Unter-
nehmens mit Hilfe von Kennziffern (Eigenkapitalquote, Fremdkapitalquote, Anlagequote, Umlaufquote, Anlagendeckung |
und Il, Liquiditdt | und I, Eigenkapitalrentabilitit, Gesamtkapitalrentabilitdt, Umsatzrentabilitdt).

Die Schiilerinnen und Schiiler erstellen und prasentieren statistische Auswertungen und grafische Darstellungen der Un-
ternehmensergebnisse. Sie bewerten und reflektieren diese Ergebnisse und ihre Auswirkungen auf die Beteiligten und
sind in der Lage, erste MaBnahmen zur Optimierung der wirtschaftlichen Situation abzuleiten (Leasing, Factoring).

2. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 40 Stunden

Lernfeld 9: Geschaftsprozesse mit digitalen Werkzeugen unterstiitzen

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iiber die Kompetenz, Werkzeuge der Informations- und Kommunikationstech-
nologie effektiv zur Unterstiitzung der Geschaftsprozesse im Gro- und AuBenhandel anzuwenden.

Die Schiilerinnen und Schiiler machen sich mit der gesamten Wertschépfungskette von GroR- und AuRenhandelsbetrieben
vertraut.

Sie informieren sich {iber die Funktionen und grundlegende Funktionsweisen von Unternehmenssoftware (E-Business-
Systeme zur Ressourcenplanung) zur Unterstiitzung der Prozesse entlang der Wertschopfungskette. Dabei beriicksichtigen
sie die besondere Bedeutung der Datenqualitat fiir den erfolgreichen Einsatz dieser Software sowie den Datenaustausch
mit Lieferanten, Dienstleistern und Kunden.

Sie planen die Beschaffung und Verarbeitung von relevanten Kunden- und Unternehmensdaten und beachten dabei
grundlegende Aspekte des Datenschutzes (personenbezogene Daten, Datensparsamkeit, Informationspflichten, Betroffe-
nenrechte) und der Datensicherheit (Zugangssicherung, Vergabe von Zugriffsrechten, Verschliisselung, laufende Software-
aktualisierung, Sicherungskopien). Die Schiilerinnen und Schiiler verarbeiten Stamm- und Bewegungsdaten.

Im Hinblick auf die Kundengewinnung und -betreuung wahlen sie geeignete elektronische Instrumente aus. Sie entwi-
ckeln Vorschldge fiir deren Einsatz, Pflege und Weiterentwicklung (Unternehmenswebseite, Kundenmanagementsystem,
digitale Vertriebskandile).

Zur Auswertung von Daten importieren die Schiilerinnen und Schiiler diese in eine Software.

Sie fithren eine Qualitdtskontrolle der Datensatze durch und nehmen gezielt und automatisiert Veranderungen vor (Bulk-
Bearbeitung). AnschlieRend werten sie die Datensdtze mit Hilfe softwaregestiitzter Verfahren nach ausgewahlten Kriterien
aus und stellen ihre Ergebnisse mit zweckmaRigen 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 Schiilerinnen und Schiiler identifizieren und bewerten Sicherheitsrisiken im Bereich der elektronischen Geschafts-
prozesse (Social Engineering, ldentitdtsdiebstahl, Schadsoftware) und unterbreiten Vorschldge zur Optimierung der be-
stehenden SicherheitsmaRnahmen.

Sie betrachten Chancen und Risiken digitaler Technologien fiir ihr zukiinftiges Handeln.
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3. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 80 Stunden

Lernfeld 10: Kosten- und Leistungsrechnung durchfiihren

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iiber die Kompetenz, die betriebliche Kosten- und Leistungsrechnung durchzu-
fiilhren und mit deren Hilfe bei der Steuerung des Unternehmens mitzuwirken.

Die Schiilerinnen und Schiiler analysieren die Erfolgssituation des Unternehmens.

Sie informieren sich {iber die Kostenarten (Einzel- und Gemeinkosten, fixe und variable Kosten) und Leistungen sowie
kalkulatorische Kosten (kalkulatorische Abschreibung, kalkulatorischer Unternehmerlohn). Im Rahmen der Vollkostenrech-
nung grenzen sie die Kosten und Leistungen von den Aufwendungen und Ertrdgen ab (Ergebnistabelle).

Die Schiilerinnen und Schiiler identifizieren die Kostenstellen, denen die Kosten verursachungsgerecht zugeordnet wer-
den. Sie erstellen einen einstufigen Betriebsabrechnungsbogen und ermitteln die Gemeinkostenzuschlagssatze der einzel-
nen Kostenstellen.

Sie nutzen in der Kostentragerrechnung die berechneten Gemeinkostenzuschlagssdtze zur Kalkulation (Vorwdrts-, Riick-
wdrts-, Differenzkalkulation) und ermitteln Kalkulationsfaktor und Handelsspanne, auch mit elektronischen Anwendun-
gen.

Die Schiilerinnen und Schiiler filhren im Rahmen der Teilkostenrechnung eine kurzfristige Erfolgsrechnung (Break-Even-
Point, Deckungsbeitrige | und Il, kurzfristige Preisuntergrenze) fiir einzelne Warengruppen durch. Sie bewerten und opti-
mieren anhand der Deckungsbeitragsrechnung die Zusammensetzung des Sortiments.

Die Schiilerinnen und Schiiler nutzen auch das betriebliche Controlling als Informations- und Steuerungsinstrument (Be-

richtswesen, Budgetierung, Soll-Ist-Vergleich), bewerten die Ergebnisse und erarbeiten MaBnahmen zur Verbesserung der
Erfolgssituation des Unternehmens. Sie prasentieren ihre Auswertungen in grafischer Form.
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Fachrichtung GroBhandel

Lernfeld 11: Waren lagern 3. Ausbildungsjahr

GH Zeitrichtwert: 80 Stunden

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

Die Schiilerinnen und Schiiler analysieren die Bedeutung der Lagerhaltung fiir ein GroBhandelsunternehmen.
Sie informieren sich iiber die Bereiche und Abldufe im Lager.

Die Schiilerinnen und Schiiler iiberwachen die Anliefertermine und nehmen die Ware an. Sie priifen Packstiicke sowie
Frachtdokumente und dokumentieren Beanstandungen. Dabei erfassen sie Pflichtverletzungen der Frachtfiihrer und set-
zen ihre daraus resultierenden Rechte mit entsprechenden MaBnahmen durch. Die Schiilerinnen und Schiiler kommuni-
zieren losungsorientiert mit Frachtfiihrern.

Sie kontrollieren die Ware (Quantitdt, Qualitdt, Identitdt, Beschaffenheit) anhand von Belegen und erfassen den Waren-
eingang. Bei Leistungsstorungen seitens der Lieferanten reagieren sie situationsgerecht. Sie stellen zu retournierende
Waren versandfahig bereit.

Die Schiilerinnen und Schiiler wdhlen ein geeignetes Lagersystem (Festplatzsystem, chaotische Lagerhaltung) aus. Sie
organisieren die warengerechte Lagerung.

Die Schiilerinnen und Schiiler verschaffen sich einen Uberblick iiber gingige beleghafte und beleglose Kommissionierver-

fahren.

Sie fiihren die Inventur im Lager durch (Stichtagsinventur, permanente Inventur) und ermitteln das Inventurergebnis. Bei
Bestandsabweichungen identifizieren sie Ursachen und leiten entsprechende MaRnahmen ein.

Die Schiilerinnen und Schiiler fiihren Lagerbestandsberechnungen (Mindest-, Hochst-, Meldebestand) durch, ermitteln
und analysieren die Lagerkennziffern. Sie bewerten diese durch interne und externe Vergleiche und zeigen Optimierungs-
moglichkeiten auf.

Sie analysieren die Kosten der Lagerhaltung. Unter Beriicksichtigung der rechtlichen Bedingungen der Lagerhaltung durch
einen Lagerhalter entscheiden sie sich nach Kostengesichtspunkten sowie weiteren Kriterien fiir Eigen- oder Fremdlage-
rung. Sie bereiten den Abschluss von Lagervertragen (Lagerschein) vor.

Bei der Arbeit im Lager beriicksichtigen die Schiilerinnen und Schiiler die Arbeitsschutzvorschriften (Sicherheits- und Ge-
sundheitsschutzkennzeichnung, Berufsgenossenschaft).

Sie reflektieren die Abldufe im Lager sowie die Umsetzung der Unfallprdavention im eigenen Betrieb.

Lernfeld 12: Warentransporte abwickeln 3. Ausbildungsjahr

GH Zeitrichtwert: 40 Stunden

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

Die Schiilerinnen und Schiiler erkunden Verkehrswege zwischen Wirtschaftsstandorten. Sie verschaffen sich einen Uiber-
blick {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 gegeniiber und ermitteln auf Grundlage von Vorgaben verschiedener
Transportdienstleister die moglichen Versandkosten.

Die Schiilerinnen und Schiiler machen sich mit den Rechten und Pflichten des Absenders, des Versenders, des Fracht-
flihrers und des Spediteurs vertraut. Sie entscheiden, ob Transporte im Werkverkehr oder mit Hilfe von Frachtfiihrern oder
Spediteuren organisiert und durchgefiihrt werden. Dabei beziehen sie Frachtenbdrsen in ihre Entscheidungsfindung ein.

Fiir den Werkverkehr fiihren die Schiilerinnen und Schiiler eine Tourenplanung durch.

Sie bearbeiten Versandpapiere (Frachtbrief) fiir verschiedene Verkehrstrdger. Sie verpacken die kommissionierten Waren
art-, transport- und umweltgerecht. Wahrend des Transports bieten sie den Kunden Moglichkeiten der Sendungsverfol-
gung und Terminiiberwachung an.

Nach Abschluss des Transportes reflektieren die Schiilerinnen und Schiiler die getroffenen Entscheidungen unter nach-
haltigen Gesichtspunkten und diskutieren Alternativen.
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Lernfeld 13: Ein Projekt im GroBhandel planen und durchfiihren 3. Ausbildungsjahr

GH Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iiber die Kompetenz, ein Projekt im GroRhandel zu planen, durchzufiihren und
zu bewerten.

Die Schiilerinnen und Schiiler analysieren die Projektarbeit als Organisationsform. Sie entwickeln eine Projektidee und
entwerfen im Team eine Projektskizze. Sie nutzen dabei und in den folgenden Projektphasen bewusst Kreativitatstechni-
ken (Brainstorming, Mindmapping).

Die Schiilerinnen und Schiiler informieren sich iiber Projektmanagementphasen nach gangigen Normen und die Projekt-
ablauforganisation.

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

Im Rahmen der Projektablauforganisation legen die Schiilerinnen und Schiiler Teilaufgaben und Arbeitspakete fest und
stellen sie in einer passenden Form (Projektphasenmodelle, Projektstrukturplan) dar.

Die Schiilerinnen und Schiiler planen den Ablauf (Vorgangsliste, Gantt-Diagramm) und die Kapazitdten (Ressourcen, Kos-
ten, Finanzierung) des Projektes. Sie legen Meilensteine fiir den Projektverlauf fest.

Die Schiilerinnen und Schiiler fiihren das geplante Projekt durch. Dabei {iberwachen sie den Projektstatus und fertigen
Abweichungsanalysen an. Sie finden notwendige KorrekturmaRnahmen im Team und setzen diese um. Im Rahmen von
Teambesprechungen kommunizieren sie zielorientiert und respektvoll. Sie dokumentieren die Projektsitzungen und stel-
len die Ergebnisse digital zur Verfiigung. AuRenstehenden und Vorgesetzten prasentieren sie den Fortschritt des Projekts
und verdeutlichen den Nutzen.

Die Schiilerinnen und Schiiler analysieren die Projektzielerreichung (Projekt Scorecard), bewerten den Projektablauf sowie
die Planung der Kapazitdaten. Sie diskutieren Alternativen.

Die Schiilerinnen 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 Warentransporte zu organisieren und
durchzufiihren.

Die Schiilerinnen und Schiiler analysieren den Warentransport von AuRenhandelsunternehmen.

Sie informieren sich sowohl iiber die rechtlichen Vorschriften als auch {iber mdgliche Verkehrsmittel und containerisierte
Transporte im internationalen Warenverkehr. Sie finden unter Beriicksichtigung 6konomischer und dkologischer Aspekte
Transportlosungen fiir den Handel mit unterschiedlichen Waren.

Sie organisieren internationale Warentransporte, auch mit Hilfe digitaler Medien. Sie wahlen notige Dokumente im AuBen-
handel aus (Zollanmeldung, Warenverkehrsbescheinigung, Ursprungszeugnis, Konnossement, Luftfrachtbrief, Handels-
rechnung, Versicherungsdokument), fragen Transportdienstleistungen fiir Ein- und Verkdufe an und vergleichen Fracht-
angebote. Sie stellen sich auf voraussichtliche Rahmenbedingungen des Warentransports (Lieferzeit, Gefahreniibergang,
Erfiillungsort) ein und beriicksichtigen diese. Sie priifen den Abschluss einer Transportversicherung.

Die Schiilerinnen und Schiiler fiihren nach Geschaftsabschluss die fiir die Transportabwicklung notwendigen Schritte durch
(Dokumentenaufmachung, -erstellung, Auswahl des Zollverfahrens). Sie veranlassen die fiir die Auslieferung beziehungs-
weise Abholung der Ware erforderliche MaRnahmen. Bei Bedarf veranlassen sie Anderungen des Transports.

Im Schadensfall ergreifen sie geeignete MaRnahmen. Sie priifen, welche der Kaufvertragsparteien die Gefahr bei einem
vorliegenden Schaden tragt und wickeln diesen gegebenenfalls mit dem Transportversicherer ab.

Die Schiilerinnen und Schiiler bearbeiten transportbezogene Korrespondenz, auch in einer Fremdsprache.

Sie kontrollieren Dokumente sowie die Berechnung der Einfuhrabgaben und {iberwachen die Abldaufe bei der Abwicklung
der Warentransporte.

Nach der Durchfiihrung von AuBenhandelsgeschaften reflektieren sie ihre transportbezogenen Entscheidungen und leiten
Schlussfolgerungen fiir zukiinftige Geschafte ab.

Lernfeld 12: AuBenhandelsgeschifte abwickeln und finanzieren 3. Ausbildungsjahr

AH Zeitrichtwert: 80 Stunden

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

Die Schiilerinnen und Schiiler analysieren die Finanzierung von AuRenhandelsgeschéaften.

Sie informieren sich iiber Finanzierungskosten und Riicklaufzeiten finanzieller Mittel fiir AuBenhandelsgeschafte. Sie er-
mitteln in Abhdngigkeit von der gewdhlten Zahlungsbedingung (offenes Ziel, netto Kasse, Dokumenteninkasso, Dokumen-
tenakkreditiv, Vorkasse) Finanzierungszeitrdume und -kosten fiir Angebotskalkulationen.

Zur Risikoabsicherung treffen sie Vorkehrungen mittels Wahrungsmanagement (Devisentermingeschdft) und Garantien
(Gewdhrleistungsgarantie Anzahlungsgarantie).

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

Nach Abschluss der Vertrage fiihren sie eine Liquiditatsplanung durch, indem sie einen Liquiditdtsstatus erstellen.

Die Schiilerinnen und Schiiler erledigen die zahlungs- und dokumentenbezogene Abwicklung. Dabei kontrollieren und er-
stellen sie erforderliche Dokumente (Handelsrechnung, Transportdokument, Versicherungsdokument, Ursprungsnachweis,
Inspektionszertifikat, Packliste) und reichen diese gegebenenfalls bei den entsprechenden Banken im In- und Ausland
rechtzeitig ein.

Sie kontrollieren die tatsdchlichen Zahlungseingdnge und Zahlungsausgdnge und vergleichen diese mit den Daten des
Liquiditatsstatus.
Dariiber hinaus beurteilen sie den Kontokorrentkredit als MaBnahme kurzfristige Finanzierungsliicken zu schlieBen.

Die Schiilerinnen und Schiiler leiten aus ihren Uberlegungen Schlussfolgerungen fiir zukiinftige Geschifte ab, wobei sie
Kosten-, Abwicklungs-, Liquiditats- und Risikoaspekte beriicksichtigen.
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Lernfeld 13: Ein Projekt im AuBenhandel planen und durchfiihren 3. Ausbildungsjahr

AH Zeitrichtwert: 40 Stunden

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

Die Schiilerinnen und Schiiler analysieren die Besonderheiten der Projektarbeit als Organisationsform und entwickeln eine
Projektidee. Sie entwerfen im Team eine Projektskizze und nutzen dabei bewusst Kreativitdtstechniken (Brainstorming,
Mindmapping).

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

Im Rahmen der Projektablauforganisation legen die Schiilerinnen und Schiiler 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
fiir den Projektverlauf fest.

Die Schiilerinnen und Schiiler fiihren das geplante Projekt durch. Im Rahmen von Teambesprechungen kommunizieren sie
zielorientiert und respektvoll. Sie dokumentieren die Projektsitzungen und stellen die Ergebnisse digital zur Verfligung.
AuRenstehenden prdasentieren sie den Fortschritt des Projekts und verdeutlichen den Nutzen.

Die Schiilerinnen und Schiiler reflektieren ihr individuelles Verhalten und die Arbeit im Team.
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3.3 Lernsituationen in der Berufsschule/Lernortkooperation

3.3.1 Verdanderungen bei der Lernfeldstruktur

Die zentralen Themen der Neuordnung, Prozess- und Ser-
viceorientierung, Projektmanagement und Digitalisierung,
haben eine Neukonzeption der Lernfelder zur Folge.

Zusammenfassend lésst sich sagen, dass die Aufteilung in die
Fachrichtungen Gro3- und Auenhandel im 3. Ausbildungs-
jahr die Verteilung der Lernfelder grundlegend beeinflusst
hat. Die Aufteilung in Fachrichtungen wird durch jeweils
drei spezifische Lernfelder im 3. Ausbildungsjahr deutlich.
Diese neuen Lernfelder beriicksichtigen Kompetenzen aus
den alten Lernfeldern und wurden um die neuen Schwer-
punkte erganzt.

Die alten Lernfelder 5 ,Personalwirtschaftliche Aufgaben
wahrnehmen®, 7 ,Gesamtwirtschaftliche Einfliisse auf das
Grol3- und Auflenhandelsunternehmen analysieren* und 10
,Finanzierungsentscheidungen treffen“ sind in der bekann-
ten Form im neuen Rahmenlehrplan nicht mehr enthalten.
Ein kleiner Teil der Kompetenzen aus diesen Lernfeldern fin-
det sich in neuen Lernfeldern wieder.

Die Inhalte des Lernfeldes 6 ,Logistische Prozesse planen,
steuern und kontrollieren“ aus dem Rahmenlehrplan von
2006 dagegen verteilen sich auf mehrere Lernfelder im
neuen Rahmenlehrplan — Gleiches gilt fiir Lernfeld 10 ,,Fi-
nanzierungsentscheidungen treffen“ und Lernfeld 12 ,Be-
rufsorientierte Projekte fiir den Grol3- und Auf3enhandel
durchfiithren“. Mit geringen Verdnderungen wurden die
Kompetenzen aus Lernfeld 9 ,Marketing planen, durchfiih-
ren und kontrollieren“ in das neue Lernfeld 6 ,Ein Marke-
tingkonzept entwickeln“ iibernommen und um Neuerungen
erginzt. Ebenso wurden die Kompetenzen aus dem Bereich
Rechnungswesen und Controlling den aktuellen Erforder-
nissen angepasst.

Uberwiegend neue Kompetenzen sind in Lernfeld 9 ,Ge-
schiftsprozesse mit digitalen Werkzeugen unterstiitzen®
enthalten.

Abbildung 18: Vorbereitung fiir den Berufsschulunterricht (Quelle: AGA Unternehmensverband)
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Nachstehend Ubersichten iiber die Verinderungen im Rah-
menlehrplan 2020 (obere Linie) im Vergleich zum Rahmen-  Ausbildungsjahr:

Lernfeld 2 80UE Lernfeld 4 80UE
Auftrage kundenorientiert Wertestrdme erfassen
bearbeiten und dokumentieren
Lernfeld 1 80UE Lernfeld 3 80UE
Das Unternehmen présentieren Beschaffungsprozesse
und die eigene Rolle durchfiihren
mitgestalten
Lernfeld 2 8OUE Lernfeld 4 80UE
Auftrage kundenorientiert Geschaft"sprozesse als
bastbaiten Wertestrome erfassen,
dokumentieren und auswerten
Lernfeld 1 8OUE Lernfeld 3 80UE
Den Ausbildungsbetrieb als GroRR- Beschaffungsprozesse planen,
und AuRenhandelsunternehmen steuern und durchfiihren

prasentieren

Abbildung 19: Lernfelder im 1. Ausbildungsjahr (Quelle: Martin Kolb)

Lernfeld 6 60UE Lernfeld 8 80UE
Ein Marketingkonzept Wertestrome auswerten
RLP 2020 entwickeln [
Teil 1 AP

Lernfeld 5 60UE Lernfeld 7 40UE Lernfeld 9 40UE
Kaufvertrage erfillen AuBenhandelsgeschafte Geschéaftsprozesse mit
anbahnen digitalen Werkzeugen

unterstitzen

LFs 11,12
LF10
Lernfeld 8 80/60UE
Lernfeld 6 80/100UE Preispolitische Malinahmen
RLP 2006 Logistische Prozesse planen, erfolgsorientiert vorbereiten und
steuern und kontrollieren steuern
I
Lernfel 80/60UE Lernfeld 7 40UE
Person haftliche Gesamtwirtscl e Einflusse
Aufgab rnehmen auf das GroR- ulRenhandels-

unternehme a ren

Abbildung 20: Lernfelder im 2. Ausbildungsjahr (Quelle: Martin Kolb)
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Lernfeld 13 80UE
Ein Projekt im

Grof3handel planen
und durchflihren

Lernfeld 11 80UE Lernfeld 12 40UE
RLP 2020 Waren lagern Warentransporte abwickeln

FR GroRhandel

Lernfeld 10 80UE

Kosten- und Lernfeld 11 80UE

Leistungsrechnung Internationale Warentransporte abwickeln Lemfeld 13 40UE
durchfiihren

Ein Projekt im
Auflenhandel plangn
und durchfiihren

LF 8 FR AuRenhandel
LF 6
Lernfeld 12 80UE
AuRenhandelsgeschéfte abwickeln und finanzieren
LF 2
Lernfeld 11 80UE
Lernfeld 9 80/60UE Unternehmensergebnisse

Marketing planen, durchfiihren und kontrollieren aufbereiten, bewerten und nutzen

Lernfeld 10 Lernfeld 12 40UE
RLP 2006 Finanzierung scheidungen Berufsorientierte Projekte fur
treffen den Grol3- und AuRenhandel

durchfuhren

Abbildung 21: Lernfelder im 3. Ausbildungsjahr (Quelle: Martin Kolb)
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3.3.2 Die neuen Schwerpunkte in den Lernfeldern
Der Schwerpunkt der Neuerungen liegt in den Themenberei- Lernfeldern 2, 3, 5, 6, 9 und 13 wieder. Die nachstehenden

chen Prozess- und Serviceorientierung, Projektmanagement  Tabellen bieten einen Kurziiberblick {iber die Neuerungen in
und Digitalisierung. Diese finden sich vornehmlich in den den jeweiligen Lernfeldern.

Lernfeld 2: Auftrage kundenorientiert bearbeiten

Prozess- und Serviceorientierung Projektmanagement Digitalisierung
» Beratungs- und Verkaufsgesprdache » digitale Kundenkommunikation
flihren » Stammdatenmanagement

» Serviceangebote unterbreiten
» Verkaufsprozess im Hinblick auf
Kundenorientierung reflektieren

Lernfeld 3: Beschaffungsprozesse durchfiihren

Prozess- und Serviceorientierung Projektmanagement Digitalisierung

» Beschaffungsprozess optimieren » Bezugskalkulation mit Tabellenkal-
kulationssoftware durchfiihren

Lernfeld 5: Kaufvertrage erfiillen

Prozess- und Serviceorientierung Projektmanagement Digitalisierung

» Retouren- und Reklamationsma-

nagement
Lernfeld 6: Ein Marketingkonzept entwickeln
Prozess- und Serviceorientierung Projektmanagement Digitalisierung

» aktuelle Entwicklungen im Online-
Marketing

Lernfeld 9: Geschaftsprozesse mit digitalen Werkzeugen unterstiitzen

Prozess- und Serviceorientierung Projektmanagement Digitalisierung
» Ubersicht iiber Wertschépfungskette | » Datenaustausch » ERP-Systeme mit Datenmanagement
verschaffen » Datenaustausch
» digitale Kundengewinnung » Datenschutz
» (RM » Datensicherheit
>

Datenanalyse

Lernfeld 13: Ein Projekt im GroB- bzw. AuBenhandel planen und durchfiihren

Prozess- und Serviceorientierung Projektmanagement Digitalisierung
» Denken im Prozess » Projektarbeit » Projektdokumentation
» klassisches Projektmanagement > Bereitstellung von Ergebnissen
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3.3.3 Umsetzung in Lernsituationen

Der unterrichtlichen Umsetzung der Lernfelder in Lern-
situationen geht eine Strukturierung der Kompetenzen im
Rahmen einer Didaktischen Jahresplanung voraus. Die Aus-
arbeitung der Didaktischen Jahresplanung liegt grundsatz-

Nachfolgend zwei beispielhafte Didaktische Jahresplanun-
gen fiir das Lernfeld 9 ,Geschiftsprozesse mit digitalen
Werkzeugen unterstiitzen“ und das Lernfeld 13 ,,Ein Projekt
im Grof3- bzw. AuBenhandel planen und durchfiihren®.

lich alleine im paddagogischen Ermessen der unterrichtenden
Lehrkraft.

Beispiel 1: Didaktische Jahresplanung Lernfeld 9 ,,Geschaftsprozesse mit digitalen Werkzeugen

unterstiitzen"

Lernfeld 9: Lernsituationen

Handlungskompetenz

Fachkompetenz

Selbst-, Sozial- und
Methodenkompe-

DITET

tenz Verantwortlichkeit
Lernsituation 1: Wir verschaffen uns einen Uiberblick iiber Unternehmenssoftware
» Die Schiilerinnen und Die Schiilerinnen und Schiiler ... Didaktik:
schiller machen sich "?.'t Fachkompetenz: Das Unternehmen XY ...
der gesamten Wertschop-
fungskette von GroR- und | » informieren sich liber die Wertschpfungs- | priift aufgrund eines
AuRenhandelsbetrieben kette in ihrem Unternehmen und stellen starken Unternehmens-
vertraut. diese grafisch dar. wachstums, ob die
» Sie informieren sich » identifizieren in ihren Betrieben bendtigte | bislang bestehenden
tiber die Funktionen Funktionen einer Unternehmenssoftware. | Software-Inselldsungen
und grundlegende » vergleichen verschiedene Unternehmens- | in eine integrierte Unter-
Funktionsweisen von software im Hinblick auf die gewiinschten | nehmenssoftware zu-
Unternehmenssoftware Funktionen und wadhlen kriteriengeleitet sammengefiihrt werden
(E-Business-Systeme zur eine geeignete aus. ) sollen. Insbesondere der
Ressourcenplanung) zur » reflektieren Moglichkeiten der Ubernahme | Austausch mit Akteuren
Unterstiitzung der Pro- von Daten in eine mdgliche Unterneh- auBerhalb des Unter-
zesse entlang der Wert- menssoftware. nehmens gestaltet sich
schépfungskette. Dabei » formulieren Anforderungen an Datensat- zeitaufwdndig, da be-
beriicksichtigen sie die ze auch hinsichtlich der Moglichkeit des notigte Informationen
besondere Bedeutung Datenaustausches in der Wertschopfungs- | hdufig in verschiedenen
der Datenqualitit fiir kette. Organisationseinheiten
den erfolgreichen Einsatz | ge|pst-, Sozial-, Methodenkompetenz: und Systemen vorliegen.
dieser Software sowie » setzen sich aufmerksam mit der Auf-
den Datenaustausch mit o .
Lieferanten, Dienstleistern bau- und Ablaufstr.uktur in ihrem eigenen
und Kunden. Unternehmen auseinander.
» werden sich bewusst, dass nicht alle
Unternehmensprozesse unmittelbar zur
Wertschopfung beitragen.
» tauschen sich in der Gruppe iiber genutzte
Firmensoftware aus.
Mdgliche Inhalte:
» Wertschopfungskette (Supply Chain)
» ERP-Systeme (Beispiele)
» Datenqualitdt (Vollstandigkeit, Korrektheit,
Aktualitat, keine Dopplungen, ...)
» Datenaustausch
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Lernsituation 2: Wir systematisieren die Verarbeitung von Daten

» Die Schiilerinnen und

Schiiler planen die
Beschaffung und Ver-
arbeitung von relevanten
Kunden- und Unterneh-
mensdaten und beach-
ten dabei grundlegende
Aspekte des Datenschut-
zes (personenbezogene
Daten, Datensparsamkeit,
Informationspflichten,
Betroffenenrechte) und
der Datensicherheit (Zu-
gangssicherung, Vergabe
von Zugriffsrechten, Ver-
schliisselung, laufende
Softwareaktualisierung,
Sicherungskopien). Die
Schiilerinnen und Schiiler
verarbeiten Stamm- und
Bewegungsdaten.

Die Schiilerinnen und Schiiler ...

Fachkompetenz:

>

informieren sich liber und erldutern die
Bestandteile von Kunden- und Unterneh-
mensdaten.

unterscheiden Stamm- und Bewegungs-
daten.

erarbeiten sich die zentralen Inhalte der
DSGVO (Datenschutz, Datensicherheit,
Datenaustausch zwischen dem GroR-/
AuBenhdndler, Lieferanten und Kunden).
erarbeiten sich die unterschiedlichen
Moglichkeiten der technischen Datensi-
cherheiten und stellen diese in geeigneter
Form dar.

erarbeiten ein Datenschutz- und Daten-
sicherheitskonzept fiir ihr Ausbildungs-
unternehmen/Modellunternehmen.
beurteilen das Datenschutz- und Datensi-
cherheitskonzepts ihres Ausbildungsunter-
nehmens/Modellunternehmen.

sammeln unter Beriicksichtigung der
rechtlichen Grundlagen geeignete Stamm-
und Bewegungsdaten fiir ihr Modell-
unternehmen (primare und sekundare
Forschung/Beschaffung).

verarbeiten ordnungsgemdR Stamm- und
Bewegungsdaten fiir ihr Modellunterneh-
men.

Selbst-, Sozial- und Methodenkompetenz:

>
>

>

>

arbeiten mit Gesetzestexten.

erldutern technische Sachverhalte adressa-
tengerecht.

reflektieren kritisch den Umgang mit ihren
personlichen Daten.

prasentieren ihre Ergebnisse in geeigneter
Form.

Mdgliche Inhalte:

>

Datenschutz: personenbezogene Daten,
Datensparsamkeit, Informationspflichten,
Betroffenenrechte

Datensicherheit: Zugangssicherung, Ver-
gabe von Zugriffsrechten, Verschliisselung,
laufende Softwareaktualisierung, Siche-
rungskopien

Stamm- und Bewegungsdaten
Datenaustausch zwischen Kunden, Liefe-
ranten und GH

DSGVO (z. B. nationales versus internatio-
nales Recht)

Didaktik:

Das Unternehmen XY ...

befiillt das System aus
der Lernsituation 1 mit
Kundendaten.

Probleme: Welche Daten
sollen erfasst werden?

» Alte Daten sind noch
gespeichert (Spei-
cherfrist).

» Datenschutzauskunft
durch Kunden

» Wie werden die
Daten zukiinftig ge-
sichert?

» Material/Hinweise:

e Urteil BGH?
BuRgeld wegen
versaumter
Loschung von
Kundenkonten
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Lernsituation 3: Wir entwickeln ein Kundenmanagementkonzept mit Hilfe elektronischer Instrumente

» Die Schiilerinnen und

Schiiler wahlen im Hin-
blick auf die Kundenge-
winnung und -betreuung
geeignete elektronische
Instrumente aus.

Sie entwickeln Vorschldge
fiir deren Einsatz, Pflege
und Weiterentwicklung
(Unternehmenswebseite,
Kundenmanagement-
system, digitale Vertriebs-
kandle).

Die Schiilerinnen und Schiiler ...

Fachkompetenz:

» verschaffen sich einen Uberblick iiber
Moglichkeiten zur Kundengewinnung und
-betreuung auf digitalem Wege.

» arbeiten die Vor- und Nachteile der iden-
tifizierten Instrumente heraus.

» stellen die Vor- und Nachteile in einer
Ubersicht zusammen.

» wadhlen Instrumente zur Kundengewin-
nung/-betreuung unter Berlicksichtigung
der Problemstellung des jeweiligen GroR-
handelsunternehmens aus.

» erstellen einen konkreten Vorschlag zur
Gestaltung des ausgewdhlten Instruments.

» priifen bestehende Instrumente auf Ver-
besserungsmoglichkeiten mit geeigneten
Hilfsmitteln (z. B. Uberpriifung der Unter-
nehmenswebseite mit einer Checkliste).

» legen Intervalle zur Uberarbeitung und
Pflege und Verantwortlichkeiten fest (z. B.
flir eine Webseite).

» zeigen Moglichkeiten zur Weiterentwick-
lung bestehender Instrumente auf (z. B.
Serviceangebote auf der Unternehmens-
webseite, Angebot einer App zur Bestel-
lung von Produkten).

» entwickeln messbare Kriterien zur Bewer-
tung des Erfolgs der geplanten MaRhahme
(z. B. Besucherzahlen, Kundenzufrieden-
heit, Umsatzzahlen, Kundentreue).

» prdsentieren ihren Vorschlag.

» beurteilen die Wirksamkeit der MaRnahme
anhand der entwickelten Kriterien.

> reflektieren den Nutzen der Instrumente
zur digitalen Kundengewinnung.

Selbst-, Sozial- und Methodenkompetenz:

» beschaffen gezielt Informationen.

» wadhlen geeignete Prasentationsmedien/
-techniken aus.

» prdsentieren das Arbeitsergebnis.

Mdgliche Inhalte:

» Unternehmenswebseite (Qualitatskriterien
fiir Webseiten)

» Kundenmanagementsystem

» digitale Vertriebskandle

» Erfolgskontrolle im Hinblick auf Kunden-
gewinnung/-betreuung, z. B.:
e Analyse von Webseitenzugriffen

Kundentreue

Auswertung von Kundendaten

Umsatzzahlen bestehender Kunden

Anzahl Neukunden

» Prasentationsmedien/-techniken

Didaktik:

Das Unternehmen XY

» Wettbewerber sind
online deutlich
aktiver.

» MaBnahmen zur
Kundengewinnung
und -betreuung
sollen eingefiihrt
werden, z. B.:

e Onlineshop

e Apps fiir
Handwerker

e Webseite

e Online-Marketing
im B2B-Bereich

eventuell in

Lernfeld 13
(Projekt)
vertiefen
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Beispiel 2: Didaktische Jahresplanung Lernfeld 13 ,,Ein Projekt im GroR- bzw. AuBenhandel planen und

durchfiihren”

Lernfeld 3:
Lernsituationen

Handlungskompetenz

Selbst-, Sozial-
und
Methodenkom-
petenz

Fachkompetenz

Didaktik

Organisation

Verantwortlichkeit

Lernsituation 1: Wir verschaffen uns einen Uiberblick iiber die Projektarbeit

Verkniipfung
mit anderen
Lernfeldern,
bzw. Fichern

» Die Schiilerinnen und
Schiiler analysieren
die Projektarbeit als
Organisationsform.
Sie entwickeln eine
Projektidee und
entwerfen im Team
eine Projektskizze.
Sie nutzen dabei
und in den folgen-
den Projektphasen
bewusst Kreativitats-
techniken.

Die Schiilerinnen und Schiiler ...

Fachkompetenz:

» charakterisieren die Projektarbeit als
Organisationsform.

» identifizieren geeignete Prozesse fiir
die Projektarbeit.

» entwickeln eine (in der Schule durch-
fiihrbare) Projektidee.

» wenden zur Ideenfindung Kreativitats-
techniken an.

» einigen sich auf eine gemeinsame
Projektidee.

» visualisieren ihre Projektidee in einer
Projektskizze.

Selbst-, Sozial-, Methodenkompetenz:

» setzen sich mit der Aufgabenstellung
auseinander.

» entwickeln Ideen.

» tauschen Informationen aus und geben
eigene Meinungen wieder.

Magliche Inhalte:

» Organisationsform: Projektarbeit

» typische Anwendungsfelder

» Kreativitatstechniken (Brainstorming,
Mindmapping)

» Visualisierungsmoglichkeiten fiir Pro-
jektskizzen

1.1

Im Bericht der Unternehmens-
evaluation wurden unter an-
derem die zwei folgenden
Probleme identifiziert:

Die Geschaftsleitung diskutiert
aufgrund abnehmender Umsatz-
zahlen die Betriebskantine zu
schlieen. Der Betriebsrat spricht
sich dagegen aus. Wir wollen
herausfinden, ob mit geeigneten
MaBnahmen eine SchlieRung ver-
mieden werden kann.

Die elektronische Zeiterfassung

im Unternehmen ldsst nur eine
einmalige Anmeldung pro Tag zu.
Wenn Arbeitsunterbrechungen er-
fasst werden sollen, miissen diese
per Antragsformular nachgepflegt
werden.

Die Geschaftsleitung und der Be-
triebsrat bringen fiir die Losung
der Probleme die Projektarbeit ins
Gesprdch.

1.2

Die Geschiftsleitung und der
Betriebsrat haben sich entschie-
den, eine Mitarbeiterbefragung
durchzufiihren, um das Angebot
der Kantine an die Bediirfnisse
und Wiinsche der Mitarbeiter/
-innen anzupassen.

Gestufte Hilfe:

Sie werden mit Ihren Azubi-Kol-
legen beauftragt, die Mitarbei-
terbefragung im Rahmen eines
Projektes durchzufiihren. Die
Geschaftsleitung bittet Sie zu-
ndchst, das Vorgehen differenziert
zu skizzieren und der Geschafts-
leitung und dem Betriebsrat vor-
zustellen.

Die Schiilerinnen und Schiiler
informieren sich liber geeignete
Kreativitatstechniken und nut-
zen diese, um eine gemeinsame
Projektskizze zu erstellen, z. B.
Brainstorming, 6-3-5-Methode,
Mindmapping.

eventuell mit
Kompetenzen
aus dem Lern-
feld 9 verbin-
den

alternativ:
Wiederholung/
Vertiefung
anderer Kom-
petenzen

Kaufmann/Kauffrau fiir GroB- und AuRenhandelsmanagement | Ausbildung Gestalten

91



Lernsituation 2: Wir analysieren den Ablauf eines Projektes

>

Die Schiilerinnen und
Schiiler informieren
sich iber Projekt-
managementpha-
sen nach gangigen
Normen und {iber
die Organisation des
Projektablaufs.

Die Schiilerinnen und Schiiler ...

» vollziehen den moglichen Projektab-
lauf gedanklich nach, um die eigene
Projektidee zu planen.

» strukturieren den eigenen Projekt-
ablauf und nutzen zur Darstellung des
Projektablaufs typische Projektma-
nagementphasen.

» gehen die Losung der Aufgabenstellung
aktiv an.

» gehen begriindet vor.

Magliche Inhalte:

» Phasenmodelle der Projektorganisation

» Strukturierungstechniken (Darstellungs-
form, zeitliche Reihenfolge)

» Kreativitdtstechniken (Brainstorming,
Mindmapping)

Die Riickmeldung der Geschafts-
leitung fallt positiv aus. Deshalb
werden die Schiilerinnen und
Schiiler gebeten, die Projekt-
managementphasen fiir die Ent-
scheidungsfindung zu erarbeiten.

Sie machen sich z. B. mit dem
Flinf-Phasen-Modell vertraut.

Lernsituation 3: Wir legen den Projektauftrag fest

>

Die Schiilerinnen
und Schiiler defi-
nieren ausgehend
von der Projektidee
Projektziele und
deren Messbarkeit.
Sie leiten aus den
Projektzielen einen
eindeutigen Projekt-
auftrag ab.

Die Schiilerinnen und Schiiler ...

Fachkompetenz:

» formulieren messbare Ziele mit der
SMART-Formel.

» fassen mehrere Projektziele zu einem
konkreten Projektauftrag zusammen.

» einigen sich im Plenum auf eine Pro-
jektidee.

Mdgliche Inhalte:

» SMART- Zielformulierung
» Projekt Scorecard

Lernsituation &4: Wir legen die Aufgabenverteilung im Projekt fest

» Im Rahmen der Die Schiiler und Schiilerinnen ...
Projektablauforga- > legen ausgehend von ihrem Projekt-
nisation legen die ablauf Teilaufgaben und Arbeitspakete
Schiilerinnen und fest.

Sch'ulerTgllaufgaben » ordnen den einzelnen Projektphasen
und Arbeltspaketg die Teilaufgaben und Arbeitspakete zu.
festund stellen sie | ste|len ihren Projektablauf mit Teilauf-
in einer passenden gaben und Arbeitspaketen in einem
Form dar. Projektphasenmodell dar.

Magliche Inhalte:

» Projektphasenmodelle

» Projektstrukturplan

» Arbeitspakete (konkretisiert durch Teil-

aufgaben)
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Lernsituation 5: Wir planen die zur Verfiigung stehenden Ressourcen im Projekt

» Die Schiilerinnen
und Schiiler planen
den Ablauf und die
Kapazitaten des
Projektes. Sie legen
Meilensteine fiir den
Projektverlauf fest.

Die Schiiler und Schiilerinnen ...

» berlicksichtigen vorhandene Ressour-
cen, anfallende Kosten und Mog-
lichkeiten der Finanzierung bei der
Projektplanung.

» definieren Meilensteine fiir den Pro-
jektverlauf.

Magliche Inhalte:

» Projektablaufplan mit Ressourcen,
Kosten und Finanzierung

» Vorgangsliste

» Gantt-Diagramm

» Meilensteine
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L Priifungen

Durch die Priifungen soll nach dem Berufsbildungsgesetz
(BBiG) [http://www.gesetze-im-internet.de/bbig_2005]
bzw. nach der Handwerksordnung (HwO) [http://www.ge-
setze-im-internet.de/hwo] festgestellt werden, ob der Prif-
ling die berufliche Handlungsféhigkeit erworben hat.

.In ihr soll der Priifling nachweisen, dass er die
erforderlichen beruflichen Fertigkeiten beherrscht,
die notwendigen beruflichen Kenntnisse und Fa-

§ higkeiten besitzt und mit dem im Berufsschul-
unterricht zu vermittelnden, fiir die Berufsaus-
bildung wesentlichen Lehrstoff vertraut ist. Die
Ausbildungsordnung ist zugrunde zu legen."” (§ 38
BBiG/§ 32 HwO)

Die wéhrend der Ausbildung angeeigneten Kompetenzen
konnen dabei nur exemplarisch und nicht in Génze gepriift
werden. Aus diesem Grund ist es wichtig, berufstypische
Aufgaben und Probleme fiir die Priifung auszuwaihlen, an-
hand derer die Kompetenzen in Breite und Tiefe gezeigt und
damit Aussagen zum Erwerb der beruflichen Handlungsfa-
higkeit getroffen werden konnen.

Die Priifungsbestimmungen werden auf der Grundlage
der Empfehlung Nr. 158 des Hauptausschusses des BIBB
[https://www.bibb.de/dokumente/pdf/HA158.pdf]  zur
Struktur und Gestaltung von Ausbildungsordnungen (Prii-
fungsanforderungen) erarbeitet. Hierin werden das Ziel der
Priifung, die nachzuweisenden Kompetenzen, die Priifungs-
instrumente sowie der dafiir festgelegte Rahmen der Prii-
fungszeiten konkret beschrieben. Dariiber hinaus werden
die Gewichtungs- und Bestehensregelungen bestimmt.

Die Ergebnisse dieser Priifungen sollen den am Ende einer
Ausbildung erreichten Leistungsstand dokumentieren und
zugleich Auskunft dariiber geben, in welchem Mal3e die Prii-
fungsteilnehmer/-innen die berufliche Handlungsfahigkeit
derzeit aufweisen und auf welche Entwicklungspotenziale
diese aktuellen Leistungen zukiinftig schlief3en lassen.

Ein didaktisch und methodisch sinnvoller Weg, die Auszu-
bildenden auf die Priifung vorzubereiten, ist, sie von Beginn
ihrer Ausbildung an mit dem gesamten Spektrum der Anfor-
derungen und Probleme, die der Beruf mit sich bringt, ver-
traut zu machen und die Auszubildenden zum vollstdndigen
beruflichen Handeln zu beféhigen.

Damit wird den Auszubildenden auch ihre eigene Ver-
antwortung fiir ihr Lernen in Ausbildungsbetrieb und Be-
rufsschule, fiir ihren Ausbildungserfolg und beruflichen
Werdegang deutlich gemacht. Eigenes Engagement in der
Ausbildung foérdert die berufliche Handlungsfahigkeit der
Auszubildenden enorm.

Weitere Informationen:

Priferportal

https://www.prueferportal.org

4.1 Die ,Gestreckte Abschlusspriifung"

(GAP)

Bei dieser Priifungsart (§ 44 BBiG) findet keine Zwischen-
priifung statt, sondern eine Abschlusspriifung, die sich aus
zwei bewerteten Teilen zusammensetzt. Teil 1 und 2 werden
zeitlich voneinander getrennt gepriift. Beide Priifungsteile
flieBen dabei in einem in der Verordnung festgelegten Ver-
héltnis in die Bewertung und das Gesamtergebnis der Ab-
schlusspriifung ein.

Ziel ist es, die berufliche Handlungsfahigkeit abschlieRend
festzustellen. Priifungsgegenstand von Teil 1 sind die Fertig-
keiten, Kenntnisse und Fahigkeiten, die bis zu diesem Zeit-
punkt gemédR dem Ausbildungsrahmenplan zu vermitteln
sind. Priifungsgegenstand von Teil 2 sind die Inhalte des
zweiten Ausbildungsabschnitts.

Aufbau

Teil 1 der ,,Gestreckten Abschlusspriifung” findet im vierten
Ausbildungshalbjahr statt. Das Ergebnis geht mit einem An-
teil in das Gesamtergebnis ein — dieser Anteil ist in der Aus-
bildungsordnung festgelegt. Der Priifling wird nach Ablegen
von Teil 1 {iber seine erbrachte Leistung informiert. Dieser
Teil der Priifung kann nicht eigensténdig wiederholt werden,
da er ein Teil der Gesamtpriifung ist. Ein schlechtes Ergebnis
in Teil 1 kann also nicht verbessert werden, sondern muss
durch ein entsprechend gutes Ergebnis in Teil 2 ausgeglichen
werden, damit die Priifung insgesamt als ,,bestanden” gilt.

Teil 2 der ,,Gestreckten Abschlusspriifung® erfolgt zum Ende
der Ausbildungszeit. Das Gesamtergebnis der Abschlussprii-
fung setzt sich aus den Ergebnissen der beiden Teilpriifun-
gen zusammen. Bei Nichtbestehen der Priifung muss sowohl
Teil 1 als auch Teil 2 wiederholt werden. Gleichwohl kann
der Priifling auf Antrag von der Wiederholung einzelner, be-
reits bestandener Priifungsabschnitte freigestellt werden.
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Zulassung

Fiir jeden Teil der ,Gestreckten Abschlusspriifung” erfolgt
eine gesonderte Entscheidung iiber die Zulassung — alle Zu-
lassungsvoraussetzungen miissen erfiillt sein und von der
zustdndigen Stelle gepriift werden.

Die Zulassung zum Teil 1 erfolgt, wenn

» die vorgeschriebene Ausbildungszeit zuriickgelegt,

» der Ausbildungsnachweis gefiihrt sowie

» das Berufsausbildungsverhéltnis im Verzeichnis der Be-
rufsausbildungsverhéltnisse eingetragen worden ist.

Fiir die Zulassung zu Teil 2 der Priifung ist zusétzlich die Teil-
nahme an Teil 1 der Priifung Voraussetzung. Ob dieser Teil
erfolgreich abgelegt wurde, ist dabei nicht entscheidend.

In Ausnahmefillen konnen Teil 1 und Teil 2 der ,Gestreckten
Abschlusspriifung” auch zeitlich zusammengefasst werden,
wenn der Priifling Teil 1 aus Griinden, die er nicht zu ver-
treten hat, nicht ablegen konnte. Zeitlich zusammengefasst
bedeutet dabei nicht gleichzeitig, sondern in vertretbarer
zeitlicher Ndhe. In diesem Fall kommt der zustédndigen Stelle
bei der Beurteilung der Griinde fiir die Nichtteilnahme ein
entsprechendes Ermessen zu. Zu beriicksichtigen sind neben
gesundheitlichen und terminlichen Griinden auch soziale
und entwicklungsbedingte Umstidnde. Ein Entfallen des ers-
ten Teils kommt nicht in Betracht.

L.2 Priifungsbereiche und

Priifungsinstrumente

Priifungsinstrumente beschreiben das Vorgehen des Priifens
und den Gegenstand der Bewertung in den einzelnen Prii-
fungsbereichen, die als Strukturelemente zur Gliederung
von Priifungen definiert sind.

Fiir jeden Priifungsbereich wird mindestens ein Priifungs-
instrument in der Verordnung festgelegt. Es konnen auch
mehrere Priifungsinstrumente innerhalb eines Priifungsbe-
reiches miteinander kombiniert werden. In diesem Fall ist
eine Gewichtung der einzelnen Priifungsinstrumente nur
vorzunehmen, wenn fiir jedes Priifungsinstrument eigene
Anforderungen beschrieben werden. Ist die Gewichtung in
der Ausbildungsordnung nicht geregelt, erfolgt diese durch
den Priifungsausschuss.

Das/Die gewéhlte/n Priifungsinstrument/e fiir einen Prii-
fungsbereich muss/miissen es ermoglichen, dass die Priiflin-
ge anhand von zusammenhdngenden Aufgabenstellungen
Leistungen zeigen konnen, die den Anforderungen entspre-
chen.

Die Anforderungen aller Priifungsbereiche und die dafiir
jeweils vorgesehenen Priifungsinstrumente und Priifungs-
zeiten missen insgesamt fiir die Feststellung der beruflichen
Handlungsfahigkeit, d. h. der beruflichen Kompetenzen, die
am Ende der Berufsausbildung zum Handeln als Fachkraft
befdhigen, in dem jeweiligen Beruf geeignet sein.

Fiir den Nachweis der Priifungsanforderungen werden fiir
jedes Priifungsinstrument Priifungszeiten festgelegt, die sich
an der durchschnittlich erforderlichen Zeitdauer fiir den
Leistungsnachweis durch den Priifling orientieren.

Wird fiir den Nachweis der Priifungsanforderungen ein
Variantenmodell verordnet, muss diese Alternative einen
gleichwertigen Nachweis und eine gleichwertige Messung
der Fertigkeiten, Kenntnisse und Féahigkeiten (identische An-
forderungen) ermoglichen.

Die Priifungsinstrumente werden in der Verordnung vorge-
geben.’

Weitere Informationen:

e Priiferportal [https://www.prueferportal.org/de/prue-
ferportal_67921.php]

Priifungsinstrumente der Verordnung

zum Kaufmann fiir GroR- und
AuBenhandelsmanagement und zur Kauffrau fiir
GroR- und AuRenhandelsmanagement:

Schriftlich zu bearbeitende Aufgaben

Die schriftlich zu bearbeitenden Aufgaben sind praxisbezo-
gen und berufstypisch. Bei der Bearbeitung entstehen Ergeb-
nisse wie z. B. Losungen zu einzelnen Fragen, Geschéftsbrie-
fe oder E-Mails, Projektdokumentationen.

Werden eigene Priifungsanforderungen formuliert, erhalten
die schriftlich zu bearbeitenden Aufgaben eine eigene Ge-
wichtung.

Bewertet werden

fachliches Wissen,
Verstdndnis fiir Hintergriinde und Zusammenhénge
und/oder

» methodisches Vorgehen und Losungswege.

Zusétzlich kann auch (z. B. wenn eine Projektdokumenta-
tion zu erstellen ist) die Beachtung formaler Aspekte wie
Gliederung, Aufbau und Stil bewertet werden.

9 (Anlage 1 und Anlage 2 der HA-Empfehlung Nr. 158) [https://www.bibb.de/dokumente/pdf/HA158.pdf]
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Fallbezogenes Fachgesprach

Das Fallbezogene Fachgesprach wird ausgehend von einer
vom Priifling durchgefiihrten oder vom Priifungsausschuss
vorgegebenen praxisbezogenen Aufgabe gefiihrt. Dabei
kann dem Priifling die Moglichkeit gegeben werden, sich
anhand von Unterlagen vorzubereiten und diese wahrend
des Gespréchs zu nutzen. Es werden Fachfragen, fachliche
Sachverhalte und Vorgehensweisen sowie Probleme und L6-
sungen erortert. Es sind eigene Priifungsanforderungen zu
formulieren. Das Fallbezogene Fachgesprich erhélt daher
eine eigene Gewichtung.

Bewertet werden

» Verstdndnis fiir Hintergriinde und Zusammenhénge,
» methodisches Vorgehen und Lésungswege und/oder
» kommunikative Fahigkeiten.

Variantenmodell beim Fallbezogenen Fachgesprach
in der Priifung Teil 2 Kaufmann/Kauffrau im GroR-
und AuBenhandelsmanagement

Im Zuge der Neuordnung der Ausbildungsordnung wurde
auch die miindliche Priifung bzw. das Fallbezogene Fach-
gesprachs modernisiert. Damit wurde auch an dieser Stel-
le dem Bedeutungsgewinn von projektformiger Arbeit im
Grol3- und Auenhandel Rechnung getragen. Neu ist hierbei
ein Variantenmodell, bei dem zwischen zwei unterschied-
lichen Zugangswegen (Varianten) zu einem Fallbezogenen
Fachgesprach zu einer praxisbezogenen Fachaufgabe ge-
wéhlt werden kann.

Unverandert zur bisherigen Priifungspraxis wéhlt der Priif-
ling in der ,,klassischen Variante® aus zwei vom Priifungs-

ausschuss zur Verfligung gestellten Fachaufgaben eine aus.
Die zwei zur Auswahl gestellten Aufgaben sind berufstypisch
und praxisbezogen. Sie decken zwei Themenbereiche aus
den drei in den §§ 13 (GrofShandel) bzw. 21 (Auflenhandel)
zugrunde gelegten Gebieten ab (,Verkauf und Distribution
im GroRhandel bzw. , Internationaler Handel und Auslands-
markte* im AufSenhandel sowie ,,Warensortiment und Mar-
keting“ und ,Einkauf und Beschaffungslogistik®). Fiir die
Bearbeitung der gewéhlten Aufgabe erhélt der Priifling eine
Vorbereitungszeit von 15 Minuten.

Neu ist die ,,Reportvariante“ als alternativer Zugangsweg
zum Fallbezogenen Fachgespréch. Als Vorbereitung fiir die
miindliche Priifung werden hierbei vom Priifling im Ausbil-
dungsbetrieb eigenstédndig zwei Reporte zu praxisbezoge-
nen Fachaufgaben erstellt. Die zwei Fachaufgaben werden
vom Ausbildungsbetrieb ausgewéhlt und miissen ebenso wie
in der klassischen Variante zwei der drei in den 88 13 bzw.
21 zugrunde gelegten Gebiete abdecken. Die Reporte ent-
halten eine Darstellung der Aufgabenstellung, der Zielset-
zung, der Planung und des Ergebnisses. Dariiber hinaus soll
der Bearbeitungsprozess durch den Priifling reflektiert wer-
den. Der Umfang der Reporte umfasst jeweils maximal drei
Seiten. Aufbauend auf die angefertigten Reporte wéahlt der
Priifungsausschuss einen Report aus und entwickelt daraus
das Fallbezogene Fachgespréch. Dieses beinhaltet einleitend
auch eine Darstellung der Fachaufgabe und des Losungs-
wegs durch den Priifling. Bewertet wird nur die Leistung, die
der Priifling im Fallbezogenen Fachgesprich erbringt. Eine
sorgfaltige Ausarbeitung der Reporte ist allerdings als wich-
tige Vorbereitung fiir die Priifung zu betrachten.

Das Fallbezogene Fachgesprédch dauert in beiden Varianten
30 Minuten.

Variante 1 (,,Klassische Variante")

Zur Vorbereitung auf das Fallbezogene Fachgesprdach hat der
Priifling eine von zwei praxisbezogenen Fachaufgaben zu
bearbeiten, die ihm vom Priifungsausschuss zur Wahl gestellt
werden und aus zwei unterschiedlichen Gebieten nach § 13
(GroRhandel) bzw. § 21 (AuRenhandel) Absatz 2 stammen
miissen.

Variantenmodell: Fallbezogenes Fachgesprach zu einer betrieblichen Fachaufgabe im GroBhandel/AuRenhandel

» Mit dem Priifling wird ein Fallbezogenes Fachgesprach gefiihrt (a 30 Minuten).
» Grundlage fiir das Fallbezogene Fachgesprdch ist eine praxisbezogene Fachaufgabe.

Variante 2 (,,Reportvariante®)

Zur Vorbereitung auf das Fallbezogene Fachgesprach bearbei-
tet der Priifling im Ausbildungsbetrieb zwei praxisbezogene
Fachaufgaben, die der Ausbildungsbetrieb festgelegt hat und
die aus zwei unterschiedlichen Gebieten nach § 13 bzw. § 21
Absatz 2 stammen.

Zu jeder der beiden praxisbezogenen Fachaufgaben erstellt
der Priifling einen Report (Umfang hochstens drei Seiten)

Der Priifungsausschuss wahlt eine der beiden bearbeiteten
praxisbezogenen Fachaufgaben (mit dazugehdrigem Report)
aus und entwickelt darauf aufbauend das Fallbezogene
Fachgesprach.
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4.3

Ubersicht der einzelnen Priifungsleistungen

Ubersicht der einzelnen Priifungsleistungen in der Fachrichtung GroBhandel

Kaufmannische

Prozessorientier-

Fallbezogenes Fachgesprach zu

Wirtschafts- und

Priifungs- Organisieren des
bereich Warensortiments | Steuerung von te Organisation einer betrieblichen Fachauf- Sozialkunde
und von Dienst- Geschaftspro- von GroBhan- gabe im GroRhandel
leistungen zessen delsgeschdften
Priifungs- schriftliche Be- schriftliche Be- schriftliche Be- .Klassische .Report- schriftliche Be-
iy arbeitung von arbeitung von arbeitung von Variante" Variante" arbeitung von
Aufgaben Aufgaben Aufgaben Aufgaben
Dauer 90 Minuten 60 Minuten 120 Minuten 30 Minuten 30 Minuten 60 Minuten
Gewichtung 25 % 15 % 30 % 20 % 10 %

Ubersicht der einzelnen Priifungsbereiche in der Fachrichtung AuRenhandel

Priifungs-
bereich

Priifungs-
instrumente

Dauer

Gewichtung

Organisieren des
Warensortiments

Kaufmannische
Steuerung von

Prozessorientier-
te Organisation

Fallbezogenes Fachgesprach zu
einer betrieblichen Fachauf-
gabe im AuBenhandel

Wirtschafts- und
Sozialkunde

und von Dienst- Geschaftspro- von AulRenhan-
leistungen zessen delsgeschaften
schriftliche Be- schriftliche Be- schriftliche Be- +Klassische .Report- schriftliche Be-
arbeitung von arbeitung von arbeitung von Variante" Variante" arbeitung von
Aufgaben Aufgaben Aufgaben Aufgaben
90 Minuten 60 Minuten 120 Minuten 30 Minuten 30 Minuten 60 Minuten
25 % 15 % 30 % 20 % 10 %
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4.3.1 Priifung Teil 1

Priifungsbereich

Organisieren des Warensortiments und von
Dienstleistungen

Im Priifungsbereich Organisieren des Warensortiments
und von Dienstleistungen hat der Priifling nachzuwei-
sen, dass er in der Lage ist,

1. Bedarfe und Absatzchancen zu ermitteln, Infor-
mationen iiber Waren und Dienstleistungen ein-
zuholen und marktorientierte Warensortimente
und kundenbezogene Dienstleistungsangebote zu
bewerten,

2. Angebote von Lieferanten einzuholen und zu ver-
gleichen, Waren zu bestellen und Dienstleistungen
zu beauftragen,

3. Kundenanfragen zu bearbeiten, Angebote zu er-
stellen und Auftrage unter Beachtung von Liefer-
und Zahlungsbedingungen zu bearbeiten,

L. adressatengerecht, situations- und zielorientiert
zu kommunizieren sowie

5. Kundendaten zu verwalten und dabei rechtliche
Regelungen zum Datenschutz und zur IT-Sicherheit

einzuhalten.

Schriftliche Bearbeitung von Aufgaben

v

Priifungszeit: 90 Minuten
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4.3.2 Priifung Teil 2 in der Fachrichtung GroBhandel

Priifungsbereich

Kaufmannische Steuerung von
Geschaftsprozessen

Priifungsbereich
Prozessorientierte Organisation von
GroBhandelsgeschiften

Im Priifungsbereich Kaufmdnnische Steuerung von Ge-
schaftsprozessen hat der Priifling nachzuweisen, dass
erin der Lage ist,

1. Geschdftsvorgange buchhalterisch zu erfassen und
Zahlungsvorgdnge zu bearbeiten,

2. die betriebliche Kosten- und Leistungsrechnung
anzuwenden sowie Kennzahlen zu ermitteln und zu
analysieren und Instrumente der kaufmannischen
Steuerung und Kontrolle zu nutzen,

3. im Rahmen eines Kundenauftrages den mengen-
und wertebezogenen Daten- und Warenfluss in
elektronischen Systemen zur Ressourcenplanung und
zur Verwaltung von Kundenbeziehungen zu erfassen
und die Zusammenhdnge darzustellen und

4. Arbeitsorganisation projekt- und teamorientiert zu
planen und zu steuern.

Im Priifungsbereich Prozessorientierte Organisation von
GroRhandelsgeschaften hat der Priifling nachzuweisen,
dass erin der Lage ist,

1. logistische Prozesse von der Beschaffung bis zur Dis-
tribution zu steuern und zu kontrollieren,

2. die Prozesse der betrieblichen Lagerlogistik von der
Warenannahme bis zum Versand zu planen und
abzuwickeln und dabei auch elektronische Lagerver-
waltungssysteme anzuwenden,

3. den Einkauf von Waren und Dienstleistungen durch-
zufiihren und dabei auch Risiken und Besonderhei-
ten im internationalen Handel zu beriicksichtigen,

L. Verkaufsprozesse durch zielgruppenorientierte Mar-
ketingmaRnahmen zu unterstiitzen,

5. Reklamationen und Retouren abzuwickeln und

6. Kundenanliegen losungsorientiert mit dem Ziel des

Vertragsabschlusses zu bearbeiten und Moglichkeiten
der Konfliktlosung anzuwenden.

v

v

Schriftliche Bearbeitung von Aufgaben

Schriftliche Bearbeitung von Aufgaben

v

v

Priifungszeit: 60 Minuten

Priifungszeit: 120 Minuten
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Priifungsbereich

Fallbezogenes Fachgespradch zu einer
betrieblichen Fachaufgabe im GroBhandel

Priifungsbereich
Wirtschafts- und Sozialkunde

Im Priifungsbereich Fallbezogenes Fachgesprach zu
einer betrieblichen Fachaufgabe im GroBhandel hat der
Priifling nachzuweisen, dass er in der Lage ist,

1. berufstypische Aufgabenstellungen zu erfassen,
2. Probleme und Vorgehensweisen zu erortern,

3. Losungswege zu entwickeln und zu begriinden,
A

. Geschaftsgesprache kunden-, service- und prozess-
orientiert zu fiihren und auszuwerten und dabei
Waren-, Dienstleistungs- und Fachkenntnisse ein-
zubeziehen und

5. praxisbezogene Aufgaben unter Beriicksichtigung
wirtschaftlicher und 6kologischer Zusammenhadnge
sowie unter Beachtung rechtlicher Zusammenhdnge
zu planen, durchzufiihren, zu steuern und auszu-
werten.

Fiir den Nachweis nach Absatz 1 ist eines der folgenden
Gebiete zugrunde zu legen:

1. Verkauf und Distribution,

2. Warensortiment und Marketing und

3. Einkauf und Beschaffungslogistik.

Im Priifungsbereich Wirtschafts- und Sozialkunde hat
der Priifling nachzuweisen, dass er in der Lage ist, all-
gemeine wirtschaftliche und gesellschaftliche Zusam-
menhadnge der Berufs- und Arbeitswelt darzustellen und
zu beurteilen.

v

Fallbezogenes Fachgesprach

Grundlage fiir das Fallbezogene Fachgesprdch sind ent-
weder zwei vom Priifungsausschuss zur Wahl gestellte
praxisbezogene Fachaufgaben (Variante 1)

oder zwei vom Priifling angefertigte Reporte zu einer im
Ausbildungsbetrieb bearbeiteten praxisbezogenen Fach-
aufgabe, aus denen der Priifungsausschuss eine aus-
wahlt (Variante 2).

Schriftliche Bearbeitung von Aufgaben

v

v

Priifungszeit: 30 Minuten

Priifungszeit: 60 Minuten
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4.3.3 Priifung Teil 2 in der Fachrichtung AuBenhandel

Priifungsbereich Priifungsbereich

Kaufmannische Steuerung von Prozessorientierte Organisation von
Geschaftsprozessen AuBenhandelsgeschiften

Im Priifungsbereich Kaufmdnnische Steuerung von Ge- Im Priifungsbereich Prozessorientierte Organisation von
schaftsprozessen hat der Priifling nachzuweisen, dass AuRenhandelsgeschiften hat der Priifling nachzuwei-
erin der Lage ist, sen, dass er in der Lage ist,

1. Geschdftsvorgange buchhalterisch zu erfassen und 1. Absatzmirkte zu identifizieren,

Zahlungsvorgdnge zu bearbeiten, . .
2. AuBenhandelsgeschafte vorzubereiten und abzu-

schlieBen und dabei Risiken und international ge-
brduchliche Handelsklauseln zu beriicksichtigen,

2. die betriebliche Kosten- und Leistungsrechnung
anzuwenden sowie Kennzahlen zu ermitteln und zu
analysieren und Instrumente der kaufmannischen

Steuerung und Kontrolle zu nutzen, 3. bei der Vorbereitung und beim Abschluss von Au-

3. im Rahmen eines Kundenauftrages den mengen- Benhandelsgeschdften Finanzierungs- und Kreditsi-
und wertebezogenen Daten- und Warenfluss in cherungsmoglichkeiten sowie Zahlungsbedingungen
elektronischen Systemen zur Ressourcenplanung und zu beriicksichtigen,
zur Verwaltung von Kundenbeziehungen zu erfassen 4. logistische Prozesse von der Beschaffung bis zur Dis-

und die Zusammenhdnge darzustellen und tribution zu steuern und zu kontrollieren,

4. Arbeitsorganisation projekt- und teamorientiert zu

planen und zu steuern 5. AuRenhandelsgeschdfte in einer Fremdsprache ab-

zuwickeln und dabei die Kommunikation mit aus-
landischen Geschaftspartnern und Geschaftspartne-
rinnen adressatengerecht zu gestalten,

6. den Einkauf von Waren und Dienstleistungen durch-
zufiihren und dabei Risiken und Besonderheiten im
internationalen Handel zu beriicksichtigen,

7. Verkaufsprozesse durch zielgruppenorientierte Mar-
ketingmaRnahmen zu unterstiitzen und

8. Kundenanliegen Idsungsorientiert mit dem Ziel des
Vertragsabschlusses zu bearbeiten und Mdglichkeiten
der Konfliktlosung anzuwenden.

v v

Schriftliche Bearbeitung von Aufgaben Schriftliche Bearbeitung von Aufgaben

v v

Priifungszeit: 60 Minuten Priifungszeit: 120 Minuten
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Priifungsbereich

Fallbezogenes Fachgespradch zu einer
betrieblichen Fachaufgabe im AuBenhandel

Priifungsbereich
Wirtschafts- und Sozialkunde

Im Priifungsbereich Fallbezogenes Fachgesprach zu
einer betrieblichen Fachaufgabe im AuBenhandel hat
der Priifling nachzuweisen, dass er in der Lage ist,

1. berufstypische Aufgabenstellungen zu erfassen,
2. Probleme und Vorgehensweisen zu erortern,

3. Losungswege unter Anwendung internationaler Be-
rufskompetenz zu entwickeln und zu begriinden,

L. Geschaftsgesprache kunden-, service- und prozess-
orientiert zu fiihren und auszuwerten und dabei
Waren-, Dienstleistungs- und Fachkenntnisse ein-
zubeziehen und

5. praxisbezogene Aufgaben unter Beriicksichtigung
wirtschaftlicher und 6kologischer Zusammenhdnge
sowie unter Beachtung rechtlicher Zusammenhdnge
zu planen, durchzufiihren, zu steuern und auszu-
werten.

Fiir den Nachweis nach Absatz 1 ist eines der folgenden
Gebiete zugrunde zu legen:

1. Internationaler Handel und Auslandsmarkte,

2. Warensortiment und Marketing und

3. Einkauf und Beschaffungslogistik.

Im Priifungsbereich Wirtschafts- und Sozialkunde hat
der Priifling nachzuweisen, dass er in der Lage ist, all-
gemeine wirtschaftliche und gesellschaftliche Zusam-
menhadnge der Berufs- und Arbeitswelt darzustellen und
zu beurteilen.

v

Fallbezogenes Fachgesprach

Grundlage fiir das Fallbezogene Fachgesprdach sind ent-
weder zwei vom Priifungsausschuss zur Wahl gestellte
praxisbezogene Fachaufgaben (Variante 1)

oder zwei vom Priifling angefertigte Reporte zu einer im
Ausbildungsbetrieb bearbeiteten praxisbezogenen Fach-
aufgabe, aus denen der Priifungsausschuss eine aus-
wahlt (Variante 2).

Schriftliche Bearbeitung von Aufgaben

v

v

Priifungszeit: 30 Minuten

Priifungszeit: 60 Minuten
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5 Weiterfiihrende Informationen

5.1 Hinweise und Begriffserlauterungen

Ausbildereignung

Die novellierte Ausbilder-Eignungsverordnung (AEVO) vom
21. Januar 2009 [https://www.foraus.de/de/themen/fo-
raus_107741.php] legt die wichtigsten Aufgaben fiir die
Ausbilder und Ausbilderinnen fest: Sie sollen beurteilen
konnen, ob im Betrieb die Voraussetzungen fiir eine gute
Ausbildung erfiillt sind, sie sollen bei der Einstellung von
Auszubildenden mitwirken und die Ausbildung im Betrieb
vorbereiten. Um die Auszubildenden zu einem erfolgreichen
Abschluss zu fithren, sollen sie auf individuelle Anliegen ein-
gehen und mogliche Konflikte frithzeitig 16sen. In der neuen
Verordnung wurde die Zahl der Handlungsfelder von sieben
auf vier komprimiert, wobei die Inhalte weitgehend erhalten
bzw. modernisiert und um neue Inhalte ergdnzt wurden.

Die vier Handlungsfelder gliedern sich wie folgt:

» Handlungsfeld Nr. 1 umfasst die berufs- und arbeitspa-
dagogische Eignung, Ausbildungsvoraussetzungen zu
priifen und Ausbildung zu planen.

» Handlungsfeld Nr. 2 umfasst die berufs- und arbeitspé-
dagogische Eignung, die Ausbildung unter Beriicksichti-
gung organisatorischer sowie rechtlicher Aspekte vorzu-
bereiten.

» Handlungsfeld Nr. 3 umfasst die berufs- und arbeitspad-
agogische Eignung, selbststdndiges Lernen in berufstypi-
schen Arbeits- und Geschéftsprozessen handlungsorien-
tiert zu fordern.

» Handlungsfeld Nr. 4 umfasst die berufs- und arbeitspa-
dagogische Eignung, die Ausbildung zu einem erfolg-
reichen Abschluss zu fithren und dem Auszubildenden
Perspektiven fiir seine berufliche Weiterentwicklung
aufzuzeigen.

In der AEVO-Priifung [https://www.foraus.de/de/themen/
foraus_109531.php] miissen aus allen Handlungsfeldern
praxisbezogene Aufgaben bearbeitet werden. Vorgesehen
sind eine dreistiindige schriftliche Priifung mit fallbezoge-
nen Fragestellungen sowie eine praktische Priifung von ca.
30 Minuten, die aus der Prasentation einer Ausbildungssitu-
ation und einem Fachgespréch besteht.

Es bleibt Aufgabe der zustédndigen Stelle, dariiber zu wa-
chen, dass die personliche und fachliche Eignung der Aus-
bilder und Ausbilderinnen, der Ausbildenden sowie des aus-
bildenden Betriebes vorliegt (§ 32 BBiG und § 23 HwO).

Unter der Verantwortung des Ausbilders oder der Ausbilde-
rin kann bei der Berufsbildung mitwirken, wer selbst nicht
Ausbilder oder Ausbilderin ist, aber abweichend von den be-

sonderen Voraussetzungen des § 30 BBiG und § 22b HwO die
fiir die Vermittlung von Ausbildungsinhalten erforderlichen
beruflichen Fertigkeiten, Kenntnisse und Féhigkeiten besitzt
und personlich geeignet ist (§ 28 Absatz 3 BBiG und § 22 Ab-
satz 3 HwO).

Der Nachweis der berufs- und arbeitspaddagogischen Fertig-
keiten, Kenntnisse und Féahigkeiten kann gesondert geregelt
werden (§ 30 Absatz 5 BBiG).

Portal fiir Ausbilder und Ausbilderinnen

Das Internetportal foraus.de des BIBB wendet sich an be-
triebliche Ausbilder und Ausbilderinnen und dient der In-
formation, Kommunikation, Vernetzung und Weiterbildung.
Neben aktuellen Nachrichten rund um die Ausbildungspra-
xis und das Tatigkeitsfeld des Ausbildungspersonals bietet
das Portal vertiefte Informationen, Erklarfilme und Webi-
nare zu zentralen Themenfeldern der dualen Berufsaus-
bildung. Das Diskussionsforum [https://www.foraus.de/
forum] dient dem Erfahrungsaustausch und der Vernetzung
mit anderen Ausbilderinnen und Ausbildern, Expertinnen
und Experten der Berufsbildung.

Dauer der Berufsausbildung

Beginn und Dauer der Berufsausbildung werden im Berufs-
ausbildungsvertrag angegeben (§ 11 Absatz 1 BBiG). Das
Berufsausbildungsverhéltnis endet mit Ablauf der Ausbil-
dungszeit oder bei Bestehen der Abschlusspriifung mit der
Bekanntgabe des Ergebnisses durch den Priifungsausschuss
(§ 21 Absatz 1 und 2 BBiG). Das BBiG enthilt Regelungen
zur Flexibilisierung der Ausbildungszeit, damit individuelle
Bediirfnisse der Auszubildenden in der Berufsausbildung be-
riicksichtigt werden konnen.

Regelungen zur Flexibilisierung:

Anrechnung beruflicher Vorbildung auf die
Ausbildungsdauer

.Die Landesregierungen konnen nach Anhdrung
des Landesausschusses fiir Berufsbildung durch
§ Rechtsverordnung bestimmen, dass der Besuch ei-
nes Bildungsganges berufsbildender Schulen oder
die Berufsausbildung in einer sonstigen Einrich-
tung ganz oder teilweise auf die Ausbildungszeit
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angerechnet wird. Die Ermdchtigung kann durch
Rechtsverordnung auf oberste Landesbehdrden
weiter {ibertragen werden."” (§ 7 BBiG Absatz 1)

,Die Anrechnung bedarf des gemeinsamen An-
trags der Auszubildenden und Ausbildenden. Der
Antrag ist an die zustdndige Stelle zu richten. Er
kann sich auf Teile des hochstzuldssigen Anrech-
nungszeitraums beschranken." (§ 7 Absatz 3 BBiG)

Teilzeitberufsausbildung, Verkiirzung der
Ausbildungsdauer

+Auf gemeinsamen Antrag der Auszubildenden
und Ausbildenden hat die zustdndige Stelle die
Ausbildungsdauer zu kiirzen, wenn zu erwarten
ist, dass das Ausbildungsziel in der gekiirzten Zeit
erreicht wird." (§ 8 Absatz 1 BBiG)

,Die Berufsausbildung kann in Teilzeit durch-
gefiihrt werden. Im Berufsausbildungsvertrag ist
flir die gesamte Ausbildungszeit oder fiir einen
bestimmten Zeitraum der Berufsausbildung die
Verkiirzung der tdglichen oder wdochentlichen
Ausbildungszeit zu vereinbaren. Die Kiirzung der
taglichen oder wochentlichen Ausbildungsdauer
darf nicht mehr als 50 Prozent betragen."

(s 7a Absatz 1 BBiG)

Vorzeitige Zulassung zur Abschlusspriifung in
besonderen Fdllen

+Auszubildende konnen nach Anhorung der Aus-
bildenden und der Berufsschule vor Ablauf ihrer
Ausbildungsdauer zur Abschlusspriifung zugelas-
sen werden, wenn ihre Leistungen dies rechtferti-
gen." (§ 45 Absatz 1 BBIiG)

Verlangerung der Ausbildungsdauer

.In Ausnahmefadllen kann die zustandige Stelle auf
Antrag Auszubildender die Ausbildungsdauer ver-
langern, wenn die Verlangerung erforderlich ist,
um das Ausbildungsziel zu erreichen. Vor der Ent-
scheidung nach Satz 1 sind die Ausbildenden zu
horen." (§ 8 Absatz 2 BBiG)

.Bestehen Auszubildende die Abschlusspriifung
nicht, so verlangert sich das Berufsausbildungs-
verhdltnis auf ihr Verlangen bis zur ndachstmog-
lichen Wiederholungspriifung, hdchstens um ein
Jahr.” (§ 21 Absatz 3 BBiG)°

10 Urteil BAG vom 15.03.2000, Az. 5 AZR 74/99
11 Umfangreiche Informationen zum Deutschen Qualifikationsrahmen [https://www.dqr.de]
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Deutscher Qualifikationsrahmen (DQR)

Im Oktober 2006 verstdndigten sich das Bundesministerium
fiir Bildung und Forschung (BMBF) und die Kultusminis-
terkonferenz (KMK) darauf, gemeinsam einen Deutschen
Qualifikationsrahmen!! (DQR) fiir lebenslanges Lernen zu
entwickeln. Ziel des DQR ist es, das deutsche Qualifikations-
system mit seinen Bildungsbereichen (Allgemeinbildung,
berufliche Bildung, Hochschulbildung) transparenter zu
machen, Verlasslichkeit, Durchlassigkeit und Qualitétssiche-
rung zu unterstiitzen und die Vergleichbarkeit von Qualifika-
tionen zu erhéhen.

Unter Einbeziehung der relevanten Akteure wurde in den
folgenden Jahren der Deutsche Qualifikationsrahmen entwi-
ckelt, erprobt, iiberarbeitet und schlief3lich im Mai 2013 ver-
abschiedet. Er bildet die Voraussetzung fiir die Umsetzung
des Europdischen Qualifikationsrahmens (EQR), der die
Transparenz und Vergleichbarkeit von Qualifikationen, die
Mobilitdt und das lebenslange Lernen in Europa férdern soll.

Der DQR weist acht Niveaus auf, denen formale Qualifika-
tionen der Allgemeinbildung, der Hochschulbildung und der
beruflichen Bildung - jeweils einschlief3lich der Weiterbil-
dung - zugeordnet werden sollen. Die acht Niveaus werden
anhand der Kompetenzkategorien ,Fachkompetenz“ und
,personale Kompetenz“ beschrieben.

In einem Spitzengesprdach am 31. Januar 2012 haben sich
Bund, Lander, Sozialpartner und Wirtschaftsorganisationen
auf eine gemeinsame Position zur Umsetzung des Deutschen
Qualifikationsrahmens geeinigt; demnach werden die zwei-
jéhrigen Berufe des dualen Systems dem Niveau 3, die drei-
jahrigen und dreieinhalbjahrigen Berufe dem Niveau 4 zu-
geordnet.

Die Zuordnung wird in den Europass-Zeugniserlduterun-
gen [https://www.bibb.de/de/659.php] und im Europass
[https://www.europass-info.de] ausgewiesen sowie im Ver-
zeichnis der anerkannten Ausbildungsberufe [https://www.
bibb.de/de/65925.php].

Eignung der Ausbildungsstatte

+Auszubildende diirfen nur eingestellt und aus-
gebildet werden, wenn

1. die Ausbildungsstatte nach Art und Einrichtung
fiir die Berufsausbildung geeignet ist und
§ 2. die Zahl der Auszubildenden in einem ange-
messenen Verhdltnis zur Zahl der Ausbildungs-
platze oder beschaftigten Fachkrafte steht, es
sei denn, dass anderenfalls die Berufsausbil-
dung nicht gefdhrdet wird."” (§ 27 Absatz 1 BBiG
und § 21 Absatz 1 HwO0)
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Master, Betriebswirt/-in,
Strategischer Professional

Bachelor, Meister/-in, Fachwirt/-in,
Bilanzbuchhalter/-in

Servicetechniker/-in, Fachberater/-in,
Spezialist/-in

Ausbildungsberufe
3- und 3,5-jahrig

Ausbildungsberufe
2-jdhrig

Einstiegsqualifizierung,
Berufsfachschule

Berufsausbildungsvorbereitung

Abbildung 22: Die Niveaus des DQR (Quelle: BIBB)

Die Eignung der Ausbildungsstétte ist in der Regel vorhan-
den, wenn dort die in der Ausbildungsordnung vorgeschrie-
benen beruflichen Fertigkeiten, Kenntnisse und Fihigkeiten
in vollem Umfang vermittelt werden kénnen. Betriebe soll-
ten sich vor Ausbildungsbeginn bei den zustédndigen Hand-
werkskammern iiber Ausbildungsmoglichkeiten erkundi-
gen. Was z. B. ein kleinerer Betrieb nicht abdecken kann,
darf auch durch Ausbildungsmalinahmen auf3erhalb der
Ausbildungsstitte (z. B. in iberbetrieblichen Einrichtungen)
vermittelt werden. Moglich ist auch der Zusammenschluss
mehrerer Betriebe im Rahmen einer Verbundausbildung.

Mobilitat von Auszubildenden in Europa -
Teilausbildung im Ausland

Eine Chance, den Prozess der internationalen Vernetzung
von Branchen und beruflichen Aktivititen selbst aktiv mit-
zugestalten, ist im Berufsbildungsgesetz beschrieben:

.Teile der Berufsausbildung konnen im Ausland

durchgefiihrt werden, wenn dies dem Ausbil-
§ dungsziel dient. Ihre Gesamtdauer soll ein Viertel

der in der Ausbildungsordnung festgelegten Aus-

bildungsdauer nicht iiberschreiten."

(s 2 Absatz 3 BBiG)

In immer mehr Berufen bekommt der Erwerb von internatio-
nalen Kompetenzen und Auslandserfahrung eine zunehmend
grofde Bedeutung. Im weltweiten Wettbewerb benotigt die
Wirtschaft qualifizierte Fachkréfte, die {iber internationale
Erfahrungen, Fremdsprachenkenntnisse und Schliisselquali-
fikationen, z. B. Teamféhigkeit, interkulturelles Verstdndnis
und Belastbarkeit verfiigen. Auch die Auszubildenden selbst
haben durch Auslandserfahrung und interkulturelle Kompe-
tenzen bessere Chancen auf dem Arbeitsmarkt.

Auslandsaufenthalte in der beruflichen Bildung stellen eine
hervorragende Moglichkeit dar, solche Kompetenzen zu er-
werben. Sie sind als Bestandteil der Ausbildung nach dem
BBiG anerkannt; das Ausbildungsverhéltnis mit all seinen
Rechten und Pflichten (Ausbildungsvergiitung, Versiche-
rungsschutz, Fiihren des Ausbildungsnachweises etc.) be-
steht weiter. Der Lernort liegt fiir diese Zeit im Ausland. Dies
wird entweder bereits bei Abschluss des Ausbildungsvertra-
ges beriicksichtigt und geméad § 11 Absatz 1 Nr. 3 BBiG in
die Vertragsniederschrift aufgenommen oder im Verlauf der
Ausbildung vereinbart und dann im Vertrag entsprechend
verdndert. Wichtig ist: Mit der ausldndischen Partnerein-
richtung werden die zu vermittelnden Inhalte vorab ver-
bindlich festgelegt. Diese orientieren sich an den Inhalten
der deutschen Ausbildungsordnung.
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Solche Auslandsaufenthalte werden europaweit finanziell
und organisatorisch in Form von Mobilitdtsprojekten im eu-
ropdischen Programm ,Erasmus+“ [https://www.erasmu-
splus.de] unterstiitzt. Es tragt dazu bei, einen européaischen
Bildungsraum und Arbeitsmarkt zu gestalten. In Deutsch-
land ist die Nationale Agentur Bildung fiir Europa beim
Bundesinstitut fiir Berufsbildung (NA beim BIBB) [https://
www.na-bibb.de] die koordinierende Stelle.

Mobilitdtsprojekte sind organisierte Lernaufenthalte im
europdischen Ausland, deren Gestaltung flexibel ist und
deren Inhalte dem Bedarf der Organisatoren entsprechend
gestaltet werden kénnen. Im Rahmen der Ausbildung sollen
anerkannte Bestandteile der Ausbildung oder sogar gesamte
Ausbildungsabschnitte am ausldndischen Lernort absolviert
werden.

Weitere Informationen:

e Nationale Agentur — Portal
[https://www.machmehrausdeinerausbildung.de]

e Berufsbildung international BMBF [https://www.bmbf.
de/de/als-tischler-in-kanada-als-hotelmanager-in-sued-
korea-324.html]

e Berufsbildung ohne Grenzen
[https://www.berufsbildung-ohne-grenzen.de]

e Go-for-europe [http://www.goforeurope.de]

Musterpriifungsordnung fiir die Durchfiihrung von
Abschluss- und Gesellenpriifungen

Die zusténdigen Stellen erlassen nach den §§ 47 und 62 des
Berufsbildungsgesetzes (BBiG) und §§ 38 und 42 der Hand-
werksordnung (HwO) entsprechende Priifungsordnungen.
Die Musterpriifungsordnungen sind als Richtschnur dafiir
gedacht, dass sich diese Priifungsordnungen in wichtigen
Fragen nicht unterscheiden und es dadurch bei gleichen
Sachverhalten nicht zu unterschiedlichen Entscheidungen
kommt. Eine Verpflichtung zur Ubernahme besteht jedoch
nicht.

Weitere Informationen:

e Musterpriifungsordnung fiir die Durchfiihrung von Ab-
schluss- und Umschulungspriifungen (Empfehlung Nr.
120 des Hauptausschusses des BIBB) [https://www.
bibb.de/dokumente/pdf/HA120.pdf]

e Musterpriifungsordnung fiir die Durchfithrung von
Gesellen- und Umschulungspriifungen (Empfehlung
Nr. 121 des Hauptausschusses des BIBB) [https://www.
bibb.de/dokumente/pdf/HA121.pdf]

Uberbetriebliche Ausbildung und
Ausbildungsverbiinde

Sind Ausbildungsbetriebe in ihrer Ausrichtung zu speziali-
siert oder zu klein, um alle vorgegebenen Ausbildungsinhal-
te abdecken zu konnen sowie die sachlichen und personellen
Ausbildungsvoraussetzungen sicherzustellen, gibt es Mog-
lichkeiten, diese durch Ausbildungsmafnahmen auf3erhalb
des Ausbildungsbetriebes auszugleichen.

Eine Ausbildungsstdtte, in der die erforderlichen
beruflichen Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahig-
keiten nicht im vollen Umfang vermittelt werden

§ konnen, gilt als geeignet, wenn diese durch Aus-
bildungsmaRnahmen auBerhalb der Ausbildungs-
statte vermittelt werden."” (§ 27 Absatz 2 BBiG, § 21
Absatz 2 HwO)

Hierzu gehoren folgende Ausbildungsmal$nahmen:

Ausbildungsverbund

wZur Erfiillung der vertraglichen Verpflichtungen
der Ausbildenden kdnnen mehrere natiirliche oder
juristische Personen in einem Ausbildungsverbund
§ zusammenwirken, soweit die Verantwortlichkeit
fiir die einzelnen Ausbildungsabschnitte sowie
fiir die Ausbildungszeit insgesamt sichergestellt ist
(Verbundausbildung).” (§ 10 Absatz 5 BBiG)

Ein Ausbildungsverbund liegt vor, wenn verschiedene Be-
triebe sich zusammenschliefen, um die Berufsausbildung
gemeinsam zu planen und arbeitsteilig durchzufiihren. Die
Auszubildenden absolvieren dann bestimmte Teile ihrer Aus-
bildung nicht im Ausbildungsbetrieb, sondern in einem oder
mehreren Partnerbetrieben.

In der Praxis haben sich vier Varianten von Ausbildungsver-
biinden, auch in Mischformen, herausgebildet:

Leitbetrieb mit Partnerbetrieben,
Konsortium von Ausbildungsbetrieben,
betrieblicher Ausbildungsverein,
betriebliche Auftragsausbildung.

vvYwyysy

Folgende rechtliche Bedingungen sind bei einem Ausbil-
dungsverbund zu beachten:

» Der Ausbildungsbetrieb, in dessen Verantwortung die
Ausbildung durchgefiihrt wird, muss den {iberwiegen-
den Teil des Ausbildungsberufsbildes abdecken.

» Der/Die Ausbildende kann Bestimmungen zur Ubernah-
me von Teilen der Ausbildung nur dann abschlief3en, wenn
er/sie gewédhrleistet, dass die Qualitdt der Ausbildung in
der anderen Ausbildungsstétte ebenfalls gesichert ist.
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Abbildung 23: Jungunternehmer im GroBhandel (Quelle: AGA Unternehmensverband)

» Der Ausbildungsbetrieb muss auf die Bestellung des Aus-
bilders/der Ausbilderin Einfluss nehmen kénnen.

» Der/Die Ausbildende muss iiber den Verlauf der Ausbil-
dung informiert werden und gegeniiber dem Ausbilder/
der Ausbilderin eine Weisungsbefugnis haben.

» Der Berufsausbildungsvertrag darf keine Beschrin-
kungen der gesetzlichen Rechte und Pflichten des Aus-
bildenden und des Auszubildenden enthalten. Die Ver-
einbarungen der Partnerbetriebe betreffen nur deren
Verhaltnis untereinander.

» Im betrieblichen Ausbildungsplan muss grundséitzlich
angegeben werden, welche Ausbildungsinhalte zu wel-
chem Zeitpunkt in welcher Ausbildungsstatte (Verbund-
betrieb) vermittelt werden.

Weitere Informationen:

e Ausbildungsstrukturprogramm Jobstarter plus
[https://www.jobstarter.de]

e Broschiire ,Verbundausbildung - vier Modelle fiir die
Zukunft® [https://www.bmbf.de/pub/Jobstarter_Pra-
xis_Band_6.pdf]

Zeugnisse
Priifungszeugnis

Die Musterpriifungsordnung schreibt in § 27 zum Priifungs-
zeugnis: ,,Uber die Priifung erhilt der Priifling von der fiir
die Priifungsabnahme zusténdigen Stelle ein Zeugnis (§ 37
Absatz 2 BBiG; § 31 Absatz 2 HwO). Der von der zustédndigen
Stelle vorgeschriebene Vordruck ist zu verwenden.“

Danach muss das Priifungszeugnis Folgendes enthalten:

» die Bezeichnung ,Priifungszeugnis nach § 37 Absatz 2
BBiG“ oder ,,Priifungszeugnis nach § 62 Absatz 3 BBiG in
Verbindung mit § 37 Absatz 2 BBiG“,

» die Personalien des Priiflings (Name, Vorname, Geburts-
datum),

» die Bezeichnung des Ausbildungsberufs,

» die Ergebnisse (Punkte) der Priifungsbereiche und das
Gesamtergebnis (Note),

» das Datum des Bestehens der Priifung,

» die Namenswiedergaben (Faksimile) oder Unterschrif-
ten des Vorsitzes des Priifungsausschusses und der be-
auftragten Person der fiir die Priifungsabnahme zustén-
digen Korperschaft mit Siegel.

,Dem Priifungszeugnis ist auf Antrag des Auszu-

bildenden eine englischsprachige und eine fran-

zésischsprachige Ubersetzung beizufiigen. Auf
§ Antrag des Auszubildenden kann das Ergebnis

berufsschulischer Leistungsfeststellungen auf dem

Priifungszeugnis ausgewiesen werden."

(§ 37 Absatz 3 BBiG)

Zeugnis der Berufsschule

In diesem Zeugnis sind die Leistungen, die die Auszubilden-
den in der Berufsschule erbracht haben, dokumentiert.
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Ausbildungszeugnis

Ein Ausbildungszeugnis enthalt alle Angaben, die fiir die Be-
urteilung eines/einer Auszubildenden von Bedeutung sind.
Gemaf3 § 16 BBIG ist ein schriftliches Ausbildungszeugnis
bei Beendigung des Berufsausbildungsverhiltnisses, am
Ende der reguldren Ausbildung, durch Kiindigung oder aus
sonstigen Griinden auszustellen. Das Zeugnis muss Angaben
iiber Art, Dauer und Ziel der Berufsausbildung sowie iiber
die erworbenen beruflichen Fertigkeiten, Kenntnisse und Fa-
higkeiten der Auszubildenden enthalten. Auf Verlangen Aus-
zubildender sind zudem auch Angaben iiber deren Verhalten
und Leistung aufzunehmen. Diese sind vollstindig und wahr
zu formulieren. Da ein Ausbildungszeugnis Auszubildende
auf ihrem weiteren beruflichen Lebensweg begleiten wird,
sind sie dariiber hinaus auch wohlwollend zu formulieren.
Es soll zukiinftigen Arbeitgebern ein klares Bild iiber die Per-
son vermitteln.

Unterschieden wird zwischen einem einfachen und einem
qualifizierten Zeugnis.

Einfaches Zeugnis

Das einfache Zeugnis enthélt Angaben iiber Art, Dauer und
Ziel der Berufsausbildung. Mit der Art der Ausbildung ist
im vorliegenden Fall eine Ausbildung im dualen System ge-
meint. Bezogen auf die Dauer der Ausbildung sind Beginn
und Ende der Ausbildungszeit, gegebenenfalls auch Verkiir-
zungen zu nennen. Als Ausbildungsziel sind die Berufsbe-
zeichnung entsprechend der Ausbildungsverordnung sowie
die erworbenen Fertigkeiten, Kenntnisse und Féhigkeiten
anzugeben. Aullerdem sollten eventuelle Schwerpunkte,
Fachrichtungen oder Zusatzqualifikationen belegt werden.
Bei vorzeitiger Beendigung einer Ausbildung darf der Grund
dafiir nur mit Zustimmung der Auszubildenden aufgefiihrt
werden.

Qualifiziertes Zeugnis

Das qualifizierte Zeugnis ist auf Verlangen der Auszubilden-
den auszustellen und enthélt, iiber die Angaben des einfa-
chen Zeugnisses hinausgehend, weitere Angaben zum Ver-
halten wie Zuverléssigkeit, Ehrlichkeit oder Piinktlichkeit,
zu Leistungen wie Ausdauer, Flei oder sozialem Verhalten
sowie zu besonderen fachlichen Fahigkeiten.
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JacoB, MIcHAEL (2019): Digitalisierung & Nachhaltigkeit:
Eine unternehmerische Perspektive. Wiesbaden, 2015.

WITTWER, WOLFGANG; DIETTRICH, ANDREAS; WALBER, MAR-
KUs (Hrsg.): Lernrdume: Gestaltung von Lernumgebungen
fiir Weiterbildung, Wiesbaden, 2015.

SCHELLE, HEINZ, OTTMANN, ROLAND; PFEIFFER, ASTRID: Pro-
jektManager. 3. Auflage, Niirnberg, 2008.

LEsSEL, WOLFGANG: Projektmanagement. Projekte effizient
planen und erfolgreich umsetzen, Berlin, 2002.

NEUMANN, MARI1O: Projekt-Safari: Handbuch fiir souverédnes
Projektmanagement (Praxisbezug einmal anders dargestellt.
Kurzweilig), Frankfurt am Main, 2017.

Projektmanagement aktuell. Fachzeitschrift der GPM Deut-
sche Gesellschaft fiir Projektmanagement.

ScHELLE, HEINZ: Projekte zum Erfolg fithren. Projektma-
nagement systematisch und kompakt, 7. Auflage, Miinchen,
2014.

ScHUGK, MICHAEL: Interkulturelle Kommunikation in der
Wirtschaft: Grundlagen und interkulturelle Kompetenz fiir
Marketing und Vertrieb, Miinchen, 2015.

WINTER, CHRISTIAN: Verkehrslehre des AufRenhandels,
11. Auflage, Hamburg, 2020.

VON DEN BERGEN, HANS-PETER u. a.: Grof$- und Aullenhan-
del, Fachkunde und Arbeitsbuch, 2. Auflage, Band 1, Berlin,
2015.
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5.3 Links

Kaufmann/-frau fiir GroB- und AuBenhandelsmanagement

Berufsspezifische Links
Auf einen Blick

Ausbildungsordnung

Rahmenlehrplan (KMK)

Zeugniserlduterung

deutsch (Fachrichtung AuRenhandel)

deutsch (Fachrichtung Gro3handel)

englisch (Fachrichtung AuSenhandel)

englisch (Fachrichtung Grohandel)

franzosisch (Fachrichtung Aufenhandel)

franzosisch (Fachrichtung Grohandel)

Berufsiibergreifende Informationen

Ausbilder-Eignungsverordnung (AEVO)
Ausbildungsvertragsmuster
Berufe TV (Bundesagentur fiir Arbeit)

Berufsbildungsgesetz (BBiG)

Berufsbildung 4.0
Bundesagentur fiir Arbeit ,,Berufenet”
Den digitalen Wandel gestalten (BMWi)

Deutscher Qualifikationsrahmen (DQR)

https://www.bibb.de/de/berufeinfo.php/profile/apprenticeship/87930
https://lwww.bibb.de/tools/berufesuche/index.php/regulation/Kaufmann%20
f%(C3%BCr%20Gro%(3%9F-%20und%20Au%(C3%9Fenhandelsmanage-
ment_2020.pdf

https://lwww.kmk.org/themen/berufliche-schulen/duale-berufsausbildung/
downloadbereich-rahmenlehrplaene.html

https://www.bibb.de/tools/berufesuchel/index.php/certificate_supplement/de/
kaufmann_gross_und_aussenhandelsmanagement_fr_aussenhandel_2020_d.
pdf

https://www.bibb.de/tools/berufesuchel/index.php/certificate_supplement/de/
kaufmann_gross_und_aussenhandelsmanagement_fr_grosshandel_2020_d.pdf

https://lwww.bibb.de/tools/berufesuchel/index.php/certificate_supplement/en/
kaufmann_gross_und_aussenhandelsmanagement_fr_aussenhandel_2020_e.

pdf

https://lwww.bibb.de/tools/berufesuchel/index.php/certificate_supplement/en/
kaufmann_gross_und_aussenhandelsmanagement_fr_grosshandel_2020_e.pdf

https://www.bibb.de/tools/berufesuchel/index.php/certificate_supplement/fr/
kaufmann_gross_und_aussenhandelsmanagement_fr_aussenhandel_2020_f.
pdf

https://lwww.bibb.de/dienst/berufesuche/de/index_berufesuche.php/certifica-

te_supplement/fr/kaufmann_gross_und_aussenhandelsmanagement_fr_gross-
handel_2020_f.pdf

https://lwww.foraus.de/de/themen/foraus_107741.php

https://www.bibb.de/dokumente/pdf/HA115.pdf

http://www.berufe.tv

https://lwww.bmbf.de/upload_filestore/pub/Das_neue_Berufsbildungsgesetz_
BBiG.pdf

https://www.bmbf.de/de/berufsbildung-4-0-3246.html

https://berufenet.arbeitsagentur.de

https://www.bmwi.de/Redaktion/DE/Dossier/digitalisierung.html

https://lwww.dqr.de
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https://www.bibb.de/de/berufeinfo.php/profile/apprenticeship/87930
https://www.bibb.de/tools/berufesuche/index.php/regulation/Kaufmann%20f%C3%BCr%20Gro%C3%9F-%20und%20Au%C3%9Fenhandelsmanagement_2020.pdf
https://www.bibb.de/tools/berufesuche/index.php/regulation/Kaufmann%20f%C3%BCr%20Gro%C3%9F-%20und%20Au%C3%9Fenhandelsmanagement_2020.pdf
https://www.bibb.de/tools/berufesuche/index.php/regulation/Kaufmann%20f%C3%BCr%20Gro%C3%9F-%20und%20Au%C3%9Fenhandelsmanagement_2020.pdf
https://www.kmk.org/themen/berufliche-schulen/duale-berufsausbildung/downloadbereich-rahmenlehrplaene.html
https://www.kmk.org/themen/berufliche-schulen/duale-berufsausbildung/downloadbereich-rahmenlehrplaene.html
https://www.bibb.de/tools/berufesuche/index.php/certificate_supplement/de/kaufmann_gross_und_aussenhandelsmanagement_fr_aussenhandel_2020_d.pdf
https://www.bibb.de/tools/berufesuche/index.php/certificate_supplement/de/kaufmann_gross_und_aussenhandelsmanagement_fr_aussenhandel_2020_d.pdf
https://www.bibb.de/tools/berufesuche/index.php/certificate_supplement/de/kaufmann_gross_und_aussenhandelsmanagement_fr_aussenhandel_2020_d.pdf
https://www.bibb.de/tools/berufesuche/index.php/certificate_supplement/de/kaufmann_gross_und_aussenhandelsmanagement_fr_grosshandel_2020_d.pdf
https://www.bibb.de/tools/berufesuche/index.php/certificate_supplement/de/kaufmann_gross_und_aussenhandelsmanagement_fr_grosshandel_2020_d.pdf
https://www.bibb.de/tools/berufesuche/index.php/certificate_supplement/en/kaufmann_gross_und_aussenhandelsmanagement_fr_aussenhandel_2020_e.pdf
https://www.bibb.de/tools/berufesuche/index.php/certificate_supplement/en/kaufmann_gross_und_aussenhandelsmanagement_fr_aussenhandel_2020_e.pdf
https://www.bibb.de/tools/berufesuche/index.php/certificate_supplement/en/kaufmann_gross_und_aussenhandelsmanagement_fr_aussenhandel_2020_e.pdf
https://www.bibb.de/tools/berufesuche/index.php/certificate_supplement/en/kaufmann_gross_und_aussenhandelsmanagement_fr_grosshandel_2020_e.pdf
https://www.bibb.de/tools/berufesuche/index.php/certificate_supplement/en/kaufmann_gross_und_aussenhandelsmanagement_fr_grosshandel_2020_e.pdf
https://www.bibb.de/tools/berufesuche/index.php/certificate_supplement/fr/kaufmann_gross_und_aussenhandelsmanagement_fr_aussenhandel_2020_f.pdf
https://www.bibb.de/tools/berufesuche/index.php/certificate_supplement/fr/kaufmann_gross_und_aussenhandelsmanagement_fr_aussenhandel_2020_f.pdf
https://www.bibb.de/tools/berufesuche/index.php/certificate_supplement/fr/kaufmann_gross_und_aussenhandelsmanagement_fr_aussenhandel_2020_f.pdf
https://www.bibb.de/dienst/berufesuche/de/index_berufesuche.php/certificate_supplement/fr/kaufmann_gross_und_aussenhandelsmanagement_fr_grosshandel_2020_f.pdf
https://www.bibb.de/dienst/berufesuche/de/index_berufesuche.php/certificate_supplement/fr/kaufmann_gross_und_aussenhandelsmanagement_fr_grosshandel_2020_f.pdf
https://www.bibb.de/dienst/berufesuche/de/index_berufesuche.php/certificate_supplement/fr/kaufmann_gross_und_aussenhandelsmanagement_fr_grosshandel_2020_f.pdf
https://www.foraus.de/de/themen/foraus_107741.php
https://www.bibb.de/dokumente/pdf/HA115.pdf
http://www.berufe.tv
https://www.bmbf.de/upload_filestore/pub/Das_neue_Berufsbildungsgesetz_BBiG.pdf
https://www.bmbf.de/upload_filestore/pub/Das_neue_Berufsbildungsgesetz_BBiG.pdf
https://www.bmbf.de/de/berufsbildung-4-0-3246.html
https://berufenet.arbeitsagentur.de
https://www.bmwi.de/Redaktion/DE/Dossier/digitalisierung.html
https://www.dqr.de

Digitalisierung der Arbeitswelt (BIBB)

Digitalisierung der Arbeits- und Berufswelt
(foraus.de)

Empfehlungen des Hauptausschusses des BIBB

Empfehlungen des Hauptausschusses des
BIBB - Kooperation der Lernorte

Erfolgsmodell Duale Ausbildung (BMWi)

Erklarfilme zur Berufsausbildung 4.0
(foraus.de)

Europass Zeugniserlduterungen
Forum fiir AusbilderInnen
Handwerksordnung (HwO)

KMK (Hrsg. 2016): Bildung in der digitalen
Welt. Strategie der Kultusministerkonferenz

Klimaschutzplan 2050

Lernortkooperation in der beruflichen
Bildung

Musterpriifungsordnungen:
Musterpriifungsordnung fiir die Durchfiih-
rung von Abschluss- und Umschulungsprii-
fungen (Empfehlung Nr. 120 des Hauptaus-
schusses des BIBB)

Musterpriifungsordnung fiir die Durchfiih-
rung von Gesellen- und Umschulungspriifun-
gen (Empfehlung Nr. 121 des Hauptausschus-
ses des BIBB)

Plattform Industrie 4.0

Priiferportal

Qualifizierung digital

Publikationen

Ausbildung und Beruf — Rechte und Pflichten
wihrend der Berufsausbildung

Ausbildungsordnungen und wie sie entstehen

Ausbildung im digitalen Wandel

https:/lwww.berufsbildungvierpunktnull.de

https://lwww.foraus.de/de/themen/foraus_107718.php

https://www.bibb.de/de/11703.php

https://www.bibb.de/dokumente/pdf/HA099.pdf

https://www.bmwi.de/Redaktion/DE/Dossier/ausbildung-und-beruf.html

https://lwww.foraus.de/de/themen/foraus_107669.php

https://lwww.europass-info.de/dokumente/zeugniserlaeuterungen

https://lwww.foraus.de

http://lwww.gesetze-im-internet.de/hwo

https://www.kmk.org/themen/bildung-in-der-digitalen-welt/strategie-bil-
dung-in-der-digitalen-welt.html

https://lwww.ifok.de/klimaschutzplan-2050-informationsmaterialien

https://lwww.foraus.de/de/foraus_107679.php

https://www.bibb.de/dokumente/pdf/HA120.pdf

https://www.bibb.de/dokumente/pdf/HA121.pdf

https://lwww.plattform-i40.de

https://lwww.prueferportal.org

https:/lwww.qualifizierungdigital.de

https://www.bmbf.de/upload_filestore/pub/Ausbildung_und_Beruf.pdf

https://lwww.bibb.de/veroeffentlichungen/de/publication/show/8269

https://www.bmbf.de/upload_filestore/pub/Ausbildung_im_digitalen_Wandel.pdf
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https://www.berufsbildungvierpunktnull.de
http://foraus.de
https://www.foraus.de/de/themen/foraus_107718.php
https://www.bibb.de/de/11703.php
https://www.bibb.de/dokumente/pdf/HA099.pdf
https://www.bmwi.de/Redaktion/DE/Dossier/ausbildung-und-beruf.html
http://foraus.de
https://www.foraus.de/de/themen/foraus_107669.php
https://www.europass-info.de/dokumente/zeugniserlaeuterungen
https://www.foraus.de
http://www.gesetze-im-internet.de/hwo
https://www.kmk.org/themen/bildung-in-der-digitalen-welt/strategie-bildung-in-der-digitalen-welt.html
https://www.kmk.org/themen/bildung-in-der-digitalen-welt/strategie-bildung-in-der-digitalen-welt.html
https://www.ifok.de/klimaschutzplan-2050-informationsmaterialien
https://www.foraus.de/de/foraus_107679.php
https://www.bibb.de/dokumente/pdf/HA120.pdf
https://www.bibb.de/dokumente/pdf/HA121.pdf
https://www.plattform-i40.de
https://www.prueferportal.org
https://www.qualifizierungdigital.de
https://www.bmbf.de/upload_filestore/pub/Ausbildung_und_Beruf.pdf
https://www.bibb.de/veroeffentlichungen/de/publication/show/8269
https://www.bmbf.de/upload_filestore/pub/Ausbildung_im_digitalen_Wandel.pdf

Digitale Medien in der betrieblichen Berufs-
bildung https://www.bibb.de/veroeffentlichungen/de/publication/show/9412

Kosten und Nutzen der betrieblichen Berufs-
ausbildung https://www.bibb.de/datenreport/de/2017/63592.php

Priifungen in der dualen Berufsausbildung https://www.bibb.de/veroeffentlichungen/de/publication/show/id/8276
Stellenwert der dualen Berufsausbildung in
Groflunternehmen (Bd. 16 der Reihe Berufs- https://www.bmbf.de/upload_filestore/pub/Berufsbildungsforschung_Band_16.

bildungsforschung) pdf

DIHK-Gesellschaft fiir berufliche Bildung/ https://www.stark-fuer-ausbildung.de/uploads/media/Ausbilderhand-
ZWH (2014): Ausbilderhandbuch buch_20141027.pdf

Personalwissen (2019): Ausbildungs-

projekte — Ideen und Tipps fiir Ausbilder https://www.personalwissen.de/ausbildungsprojekte
Ausbilderblogs https://ausbilderwelt.de

Informationen zum Thema Ausbildung https://www.kofa.de/inhalte-von-a-z/ausbildung
DIN-Normenreihe DIN 69901 https://www.din.de/de/meta/suche/62730!search?query=69901
ISO-Norm ISO 21500 https://www.is021500.de
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https://www.bibb.de/veroeffentlichungen/de/publication/show/9412
https://www.bibb.de/datenreport/de/2017/63592.php
https://www.bibb.de/veroeffentlichungen/de/publication/show/id/8276
https://www.bmbf.de/upload_filestore/pub/Berufsbildungsforschung_Band_16.pdf
https://www.bmbf.de/upload_filestore/pub/Berufsbildungsforschung_Band_16.pdf
https://www.stark-fuer-ausbildung.de/uploads/media/Ausbilderhandbuch_20141027.pdf
https://www.stark-fuer-ausbildung.de/uploads/media/Ausbilderhandbuch_20141027.pdf
https://www.personalwissen.de/ausbildungsprojekte
https://ausbilderwelt.de
https://www.kofa.de/inhalte-von-a-z/ausbildung
https://www.din.de/de/meta/suche/62730!search?query=69901
https://www.iso21500.de

5.4  Adressen

Bundesinstitut fiir Berufsbildung (BIBB)
Robert-Schuman-Platz 3

53175 Bonn

Tel.: 0228 | 107-0

https://lwww.bibb.de

Bundesministerium fiir Bildung und Forschung (BMBF)
Heinemannstrae 2 und 6

53175 Bonn

Tel.: 0228 | 99 57-0

https://lwww.bmbf.de

Bundesministerium fiir Wirtschaft und Energie (BMWi)
Scharnhorststrale 34-37

10115 Berlin

Tel.: 030 | 186150

https://lwww.bmwi.de

Sekretariat der Stindigen Konferenz der Kultusminister der
Lander in der Bundesrepublik Deutschland (KMK)
Taubenstrafse 10

10117 Berlin

Tel.: 030 | 25418-0

http://www.kmk.org

Kuratorium der Deutschen Wirtschaft fiir
Berufsbildung (KWB)

Simrockstrafse 13

53113 Bonn

Tel.: 0228 | 91 523-0
http://www.kwb-berufsbildung.de

Bundesverband Groffhandel Aulenhandel,
Dienstleistungen e. V.

Am Weidendamm 1 A

10117 Berlin

Tel.: 030 | 59 00 99 5-0

https://lwww.bga.de

AGA Norddeutscher Unternehmensverband
GrofShandel, Auflenhandel, Dienstleistung e. V.
Kurze Miithren 1

20095 Hamburg

Tel.: 040 | 30801-0

https://lwww.aga.de

LGAD Landesverband Grof3- und AuRenhandel
Vertrieb und Dienstleistungen Bayern e. V.
Max-Joseph-Stralde 5

80333 Miinchen

Tel.: 089 | 54 59 37-0

https://lwww.lgad.de

|
b I bb Bundesinstitut far
Berufsbildung

% Bundesministerium
fiir Bildung
und Forschung

% Bundesministerium
2R fiir Wirtschaft

und Energie

KULTUSMINISTER
KONFERENZ

KURATORIUM
DER DEUTSCHEN
WIRTSCHAFT FUR
BERUFSBILDUNG

&, BGA

Bundesverband
GrolRhandel, AuBenhandel,
Dienstleistungen e.V.

&, AGA

Unternehmensverband

LGAD

Landesverband Bayern
GroBhandel - AuBenhandel
Dienstleistungen e.V.
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https://www.bibb.de
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https://www.bmwi.de
http://www.kmk.org
http://www.kwb-berufsbildung.de
https://www.bga.de
https://www.aga.de
https://www.lgad.de

Berufsforderungswerk Hamburg GmbH
Marie-Bautz-Weg 13

22159 Hamburg-Farmsen

Tel.: 040 | 64 58 1-0
https://Ibfw-hamburg.de

Staatsinstitut fiir Schulqualitit und
Bildungsforschung (ISB)
Schellingstral3e 155

80797 Miinchen

Tel.: 089 | 2170 2101
https://lwww.isb.bayern.de

ver.di - Vereinte Dienstleistungsgewerkschaft

Paula-Thiede-Ufer 10
10179 Berlin

Tel.: 030 | 69 56-0
https://lwww.verdi.de

S ta rk ® B Berufsforderungswerk
m )/ Hamburg

STAATSINSTITUT FUR SCHULQUALITAT
UND BILDUNGSFORSCHUNG
MUNCHEN
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Abkiirzungsverzeichnis

AEVO
AKA
APG
AWB
AWG
B2B
B2C
BAFA
BBiG
BBP
BGBI
BI
BIBB
BLE
BMBF
BMWi
BNE
CE-Kennzeichnung
CFR landed
CRM
CTD

DDP

DIN
DQR
DSGVO
EAN

ElektroG

Ausbilder-Eignungsverordnung

Ausfuhrkreditgesellschaft

Ausfuhr-Pauschal-Gewdahrleistung

Air Waybill (Luftfrachtbrief)

Auflenwirtschaftsgesetz

Business to Business (Geschaft mit Gewerbekunden)

Business to Consumer (Geschéft mit Privatkunden)

Bundesamt fiir Wirtschaft und Ausfuhrkontrolle

Berufsbildungsgesetz

Berufsbildpositionen

Bundesgesetzblatt

Business Intelligence (Geschaftsanalytik zur Unterstiitzung von Managemententscheidungen)
Bundesinstitut fiir Berufsbildung

Bundesanstalt fiir Landwirtschaft und Ernédhrung

Bundesministerium fiir Bildung und Forschung

Bundesministerium fiir Wirtschaft und Energie

Bildung fiir eine nachhaltige Entwicklung

Produkt erfiillt die giiltigen EG-Richtlinien

Cost and Freight (Kosten und Fracht)

Customer-Relationship-Management (Kundenbeziehungsmanagement)

Combined Transport Document

Delivered Duty Paid (Verkaufer muss die Ware auf eigene Kosten und Gefahr bis zu einem Bestim-
mungsort im Importland liefern. Daher iibernimmt er alle Formalitéten, sowie neben allen Kosten
auch die Einfuhrabgaben.)

Deutsche Industrienorm

Deutscher Qualifikationsrahmen

Datenschutz-Grundverordnung

European Article Number (Artikelidentifikationsnummer)

Elektro- und Elektronikgerétegesetz
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E-Business
E-Commerce
EDI

EQ

EQR

ERP

EXW

FCA

FIFO

FKF

FOB verschifft
GAP

GGVSEB

GS-Kennzeichnung
GuAMKflAusbV
HACCP

HPI

HwO

ISB

ISO

KfwW

KMK

KVP

Letter of Intent
LIFO

MDE

MTD

PIM

UBA

Electronic Business (integrierte Ausfithrung elektronischer Geschéftsprozesse)
Electronic Commerce (Handel von Waren und Dienstleistungen iiber das Internet)
Electronic Data Interchange (elektronischer Datenaustausch)
Einstiegsqualifizierung

Européischer Qualifikationsrahmen

Enterprise-Resource-Planning (Ressourcenplanung des Unternehmens)

Ex works (Lieferant verkauft die Importware direkt ,,ab Werk*)

Free carrier (Verkaufer iibergibt die Ware einem Spediteur)

First in — First out

Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Free on Board (Kosteniibernahme des Verkaufers bis zum Schiff inklusive Schiffsraumbuchung)
»Gestreckte Abschlusspriifung®

Verordnung iiber die innerstaatliche und grenziiberschreitende Beforderung gefahrlicher Giiter
auf der Strale, mit Eisenbahnen und auf Binnengewéssern (Gefahrgutverordnung)

Gepriifte Sicherheit
Grof3-und-Aulienhandelsmanagement-Kaufleute-Ausbildungsverordnung
hazard analysis and critical control points (Gefahrenanalyse und kritische Kontrollpunkte)
Heinz-Piest-Institut fiir Handwerkstechnik

Handwerksordnung

Staatsinstitut fiir Schulqualitit und Bildungsforschung

Internationale Vereinigung von Normungsorganisationen

Kreditanstalt fiir Wiederaufbau

Kultusministerkonferenz

kontinuierliches Verbesserungsprogramm

Absichtserklarung

Last in First out

mobiles Datenerfassungsgerat

Multimodal Transport Document (multimodales Transportdokument)
Product Information Management (Produktinformationssysteme)

Uberbetriebliche Ausbildung
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ULU
USP

CMR

CIM/COTIF

CMNI

MU

Uberbetriebliche Lehrlingsunterweisung
unique selling proposition (Alleinstellungsmerkmale des Unternehmens)

Convention relative au Contrat de transport international de marchandises par route (Internatio-
naler LKW-Frachtbrief)

Convention International concernant le transport des Merchandises par chemin de fer (Interna-
tionaler Eisenbahnfrachtbrief)

Convention de Budapest relative au contract de transport de marchandises en navigation intér-
ieure (Budapester Ubereinkommen iiber den Vertrag iiber die Giiterbeférderung in der Binnen-

schifffahrt — Internationaler Ladeschein fiir die Beférderung durch die Binnenschifffahrt)

Montrealer Ubereinkommen (Ubereinkommen zur Vereinheitlichung bestimmter Vorschriften
iiber die Beforderung im internationalen Luftverkehr)
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