	Didaktischer Jahresplan (DJP) für das LF 3: 
Verträge im Online-Vertrieb anbahnen und bearbeiten
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	Lernsituation 1

Die Schülerinnen und Schüler analysieren den Verkaufsprozess von Produkten im Online-Vertrieb des Unter-nehmens (Unternehmen zu Unternehmen, Unternehmen zu Privatkunden).
Die Schülerinnen und Schüler formulieren für die Anbahnung und Abwicklung des Vertragsabschlusses im Online-Vertriebskanal Anforderungskriterien für eine rechtssichere [Anm. siehe LS 3] und benutzerfreundliche Gestaltung der Prozessschritte bis zum Vertragsabschluss (Checkout-Prozess).
12 UE
	Die Schülerinnen und Schüler (SuS) . . .

· vergleichen B2B und B2C hinsichtlich des Verkaufsprozesses.

· gliedern den Checkout-Prozess in Teilschritte.
· formulieren Anforderungskriterien für eine benutzerfreundliche Gestaltung der Prozessschritte insbesondere des Warenkorbs und der Registrierung.

· wägen Vor- und Nachteile einer Bestellung mit und ohne Registrierung gegeneinander ab.

· berücksichtigen Grundregeln des Datenschutzes bei der Erfassung von Kundendaten.

Mögliche Inhalte:
· B2B, B2C

· Überblick Checkout-Prozess

· Warenkorb
· Registrierung / Gastkonto (Datenschutz)

· Benutzerfreundlichkeit
	
Hauptaugenmerk auf B2C; an geeigneten Stellen soll auch Sichtweise B2B berücksichtigt werden (z. B. Fernabsatzvertrag, Widerrufsrecht)


	

	Lernsituation 2
Sie legen [Zahlungs-]konditionen fest. Hierzu wählen sie kriteriengeleitet Bezahlverfahren für ihr Unternehmen aus (Zielgruppe, Kosten, Ausfallrisiko). Sie binden Finanzierungsangebote (Ratenkauf, Ratenkredit, Lieferantenkredit) ein. Zum Schutz vor Zahlungsausfällen analysieren sie deren Ursachen und empfehlen Maßnahmen (Bonitätsprüfung) zu ihrer Verhinderung. 
Für die Erfüllung der vertraglichen Pflichten schlagen sie Möglichkeiten zur Übermittlung und Bereitstellung von Produkten vor. Dazu wählen sie kriteriengeleitet Kooperationspartner für nachgelagerte logistische Prozesse im Rahmen der Unternehmensvorgaben aus.
25 UE
	Die Schülerinnen und Schüler (SuS) . . .

· vergleichen verschiedene Bezahlverfahren.
· unterbreiten Finanzierungsangebote.

· sichern sich mit Hilfe der Bonitätsprüfung gegen Zahlungsausfälle ab.

· bieten geeignete Formen der Produktbereitstellung an.

· wählen geeignete Logistikpartner aus.
Mögliche Inhalte:

· Bezahlverfahren (z. B. Paypal, Rechnung, Kreditkarte usw.)
· Zielgruppe

· Kosten

· Ausfallrisiko
· Finanzierungsangebote
· Ratenkauf
· Ratenkredit
· Lieferantenkredit / Zahlungsziel
· Vermeidung von Zahlungsausfällen / Bonitätsprüfung

· Produktbereitstellung

· Lieferung (Standard- und Expresslieferung)
· Abholung

· Download

· Streckengeschäft / Drop-Shipment
· Logistikpartner (z. B. KEP-Dienste, Speditionen)
	
	LF2

	Lernsituation 3

Bei Vertragsabschlüssen beachten sie rechtliche Regelungen und deren Wirkung (Willenserklärungen, Rechts- und Geschäftsfähigkeit, Nichtigkeit, Anfechtbarkeit, Besitz, Eigentum, Eigentumsvorbehalt).
Sie analysieren die Rechte und Pflichten, die sich aus verschiedenen Vertragsarten ergeben (Kaufvertrag, Werkvertrag, Dienstvertrag, Mietvertrag, Reisevertrag).
Für die Vertragsgestaltung und Vertragsabschlüsse im Online-Vertrieb informieren sie sich über die relevanten rechtlichen Regelungen (Allgemeine Geschäftsbedingungen, Informationspflichten zu Verträgen, Widerrufsbelehrung). Sie erfassen Möglichkeiten der Konditionengestaltung.

35 UE
	Die Schülerinnen und Schüler (SuS) . . .
· erkennen die Notwendigkeit von rechtlichen Informationen für das Zustandekommen eines Vertragsabschlusses im Onlinehandel.

· berücksichtigen grundlegende rechtliche Regelungen bei der Vertragsgestaltung.

· unterscheiden verschiedene Vertragsarten hinsichtlich Rechte und Pflichten.

· beziehen relevante rechtliche Regelungen im Online-Vertrieb bei der Vertragsgestaltung ein.

· überprüfen die in LS 1 formulierten Anforderungskriterien bezüglich ihrer Rechtssicherheit.

· erstellen beispielhaft Allgemeine Geschäftsbedingungen unter Zuhilfenahme entsprechender Online-Generatoren.
· überprüfen den Onlineshop hinsichtlich erforderlicher Pflichtangaben.

Mögliche Inhalte:
· Willenserklärungen
· Rechts- und Geschäftsfähigkeit
· Nichtigkeit und Anfechtbarkeit
· Besitz und Eigentum, einfacher und verlängerter Eigentumsvorbehalt
· Kaufvertrag (Anfrage, Angebot, Anpreisung, Bestellung, Auftragsbestätigung)

· weitere Vertragsarten

· Werkvertrag

· Dienstvertrag

· Mietvertrag

· Reisevertrag

· Allgemeine Geschäftsbedingungen
· Informationspflichten zu Verträgen
· Widerrufsbelehrung
· Pflichtangaben im Onlineshop (Impressum, AGB, Datenschutzerklärung, Widerrufsbelehrung)

	
	

	Lernsituation 4

Sie bereiten die erhobenen Auftragsdaten für den Prozess der Vertragsabwicklung auf und stellen die benötigten Dokumente (Bestellbestätigung, Auftragsbestätigung, Lieferschein, Rechnung) für nachgelagerte Prozesse bereit.
Die Schülerinnen und Schüler koordinieren die Umsetzung der geplanten Vertragsanbahnungs- und 
-abwicklungsprozesse nach Maßgabe der festgelegten Anforderungskriterien und Besonderheiten des Unternehmens.

8 UE
	Die Schülerinnen und Schüler (SuS) . . .

· erstellen mit Hilfe des Online-Vertriebskanals (Backend) oder des WWS die erforderlichen Dokumente.
· erkennen die rechtliche Bedeutung der Dokumente.

· identifizieren die Schnittstellen im Unternehmen.

· koordinieren die Abläufe nach unternehmensinternen Kriterien.

Mögliche Inhalte:

· Dokumente zur Auftragsabwicklung

· Bestellbestätigung

· Auftragsbestätigung
· Lieferschein
· Rechnung
· Schnittstellen innerhalb des Unternehmens
	
	

	Lernsituation 5
Die Schülerinnen und Schüler beurteilen ihre Entscheidungen bei der Gestaltung des Verkaufsprozesses anhand der Kriterien Kundenbindung, Verkaufsförderung und Benutzerfreundlichkeit (Absprungrate), Wirtschaftlichkeit und Nachhaltigkeit. Sie entwickeln auch im Team Optimierungsmöglichkeiten und leiten Maßnahmen zur Verbesserung ab.

Die Schülerinnen und Schüler holen Rückmeldungen zu ihrer Arbeitsweise ein und gehen konstruktiv mit Kritik um.

22 UE
	Die Schülerinnen und Schüler (SuS) . . .

· bewerten den Verkaufsprozess und identifizieren Schwachstellen.
· unterbreiten Verbesserungsvorschläge.

· entwickeln Strategien zur Verhinderung von Kaufabbrüchen.

· optimieren den bestehenden Checkout-Prozess des Webshops im Team.
Mögliche Inhalte:
· Kundenbindung

· Verkaufsförderung

· Benutzerfreundlichkeit (Absprungrate)

· Gütesiegel

· Checkout-Prozess-Optimierung

· Warenkorb-Usability

· Tunneling, One-Page vs. Multi-Step
· Formulare
· Session-Speicherung
· Kontoeinrichtung
· Benutzerführung nach Vertragsabschluss

· Wirtschaftlichkeit

· Nachhaltigkeit


	
	LF 6 (Kennzahlen)

	Lernsituation 6

Sie reflektieren die strategische Bedeutung der im Verkaufsprozess gewonnenen Daten für die E-Commerce-Aktivitäten des Unternehmens. 
Die Schülerinnen und Schüler überprüfen die Einhaltung von Vorschriften zum Datenschutz und leiten erforderliche Maßnahmen ein. Sie reflektieren die Bedeutung des Datenschutzes und der Datensicherheit auch für ihr eigenes Leben und ihre Mitverantwortung in der Gesellschaft.

15 UE
	Die Schülerinnen und Schüler (SuS) . . .
· identifizieren die aus dem Verkaufsprozess gewonnenen Daten und erkennen ihre Bedeutung für das Unternehmen.
· informieren sich über die Regelungen im Datenschutz.

· ermitteln Möglichkeiten der Datensicherheit.

· erstellen Vorschläge zur praktischen Umsetzung von Maßnahmen des Datenschutzes und der Datensicherheit im Onlineshop.

Mögliche Inhalte:

· Datenarten

· Benutzertracking

· Datenschutz
·  DSGVO

·  personenbezogene Daten

·  Datenschutzerklärung

· Cookies

· Social Media Plugins

· Newsletter

· Auswertewerkzeuge

· Datenweitergabe

·  Datenschutzbeauftragter (intern/extern)
· Datensicherheit


	
	


Stand: 17.07.2018 AK Umsetzungshilfe Ausbildungsberuf Kaufleute im E-Commerce


