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SEVTE 41>

CURR\GULARE BAUSTE\NE
FUR pEN \NGUALEN
RICHT

FACHUNTER



VORBEMERKUNGEN

Die vorliegenden curricularen Bausteine sollen als Hand-
reichung und Orientierungsrahmen zur Vorbereitung und
Durchfiihrung von bilingualem Fachunterricht dienen.

Sie konnen als Arbeitsgrundlage flir Unterrichtskonzepte
und Unterrichtsplanungen sowie zur Entwicklung von Un-
terrichts- und Lehrmaterialien genutzt werden.

Grundlage der inhaltlichen Strukturierung und Lernzielbe-
stimmung sind berufliche Handlungsbereiche, in denen
insbesondere Fachfremdsprachenkompetenzen entwi-
ckelt werden sollte.

Die aufgefiihrten Stoffgebiete orientieren sich an dem
beruflichen Objekt- und Tatigkeitsbezug auf der Basis der
neugeordneten Ausbildungsberufe in der Bundesrepu-
blik Deutschland.

Durch den direkten Objekt- und Tatigkeitsbezug der Stoff-
gebiete ist eine Ubertragbarkeit auf andere européische
Berufsbildungssysteme in weitreichender Form gegeben.

Mit den curricularen Bausteinen zum bilingualen Fachun-
terricht an berufsbildenden Schulen konnen regionale
und Uberregionale Kooperationsbeziehungen zur Ent-
wicklung von Lehr- und Lernmitteln zwischen Schulen mit
gleichen oder ahnlichen Ausbildungsprofilen inhaltlich
besser abgestimmt werden.

Fir die inhaltliche Planung von Fortbildungsveranstaltun-
gen fir Lehrerinnen und Lehrer konnen sie auch als Orien-
tierungshilfe dienen.



Im Unterricht an berufsbildenden Schulen wird - ne-
ben der Auspragung der Personlichkeit - auf das
berufliche Handeln vorbereitet.

Ausgangspunkt flir das berufsschulische Lernen sind die
konkreten berufsspezifischen Handlungen. Die Vermitt-
lung von Handlungskompetenz mit ihren integrativen
Bestandteilen wie Fachkompetenz, Sozial- und Metho-
denkompetenz ist eng verbunden mit der Fahigkeitsent-
wicklung zu schriftlicher und mindlicher Kommunikati-
onsfahigkeit.

SEVTE 6V
USTE\N
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Die Kommunikationsfahigkeit und die Handlungskompe-
tenz in einer Fremdsprache wird Mittel zum Zweck in der
beruflichen Tatigkeit und ist im zusammenwachsenden
Europa ein unabdingbares Erfordernis.

Die Inhalte, liber die der Schiiler im bilingualen Fachunter-
richt kommunizieren lernt, sind nicht mit dem Ziel in die
curricularen Bausteine aufgenommen worden, dass der
Schiiler an ihnen die Kommunikation in der Fremdsprache
lernt, sondern mit Hilfe der Fremdsprache Fachwissen
erwirbt und die Anwendung des Wissens Ubt.



Die Anwendung der Fremdsprache als Kommunikations-
mittel im beruflichen Kontext fiihrt zwangslaufig zu Ein-
sichten u.a. Uber Rechtsnormen, Arbeitsweisen, Gepflo-
genheiten und Wertevorstellungen und damit zum Ver-
standnis fiir andere Denk- und Handlungsweisen. Durch
den bilingualen Unterricht wird so auch gegenseitiges
Verstandnis, Toleranz und Solidaritat gefordert.

Ausnahmslos legen alle Lehrplane fur die berufliche Bil-
dung im Fachbereich Wirtschaft fest, welches Wissen und
Konnen die Schiiler erwerben sollen, dass sie lernen sol-
len, sich dieses Wissen auch unabhangig von Schule und
Unterricht anzueignen und mit diesem Wissen umzuge-
hen. Dazu ist Sprache unabdingbar.

Hier setzen auch die Anforderungen an den bilingualen
Fachunterricht an:

Beschreiben, Darstellen, Erlautern, Konkretisieren, Ver-
gleichen, Dokumentieren, Prasentieren, fiir alles braucht
der Schiiler Sprache, als auch fir die Nutzung der moder-
nen Kommunikationsmedien zum selbststandigen Wis-
senserwerb.

Diese Sprachhandlungen nicht nur in der Muttersprache,
sondern auch in einer Fremdsprache ausfiihren zu kon-
nen, ist im zusammenwachsenden Europa unumganglich.



Das Berufsfeld Wirtschaft und Verwaltung erfasst Ausbil- < Einzelhandelskaufmann (Wirtschaftslehre)
dungsberufe mit ihren berufsspezifischen Fachinhalten. < Industriekaufmann (Lernfeld 1, 2, 6, 7, 9, 10)
Folgende Berufe/Abschliisse sind exemplarisch unter- < Kaufmann fiir Birokommunikation

sucht worden: (Spezielle Wirtschaftslehre)
* Automobilkaufmann (Lernfeld 1, 8) * Reiseverkehrskaufmann (Lernfeld 1, 7, 10
* Bankkaufmann (Lernfeld 1, 2, 7, 11) * Veranstaltungskaufmann (Lernfeld 1, 4, 8)
« Blrokaufmann (Spezielle Wirtschaftslehre) » Hohere Berufsfachschule
* GroB- und AuBenhandelskaufleute (Betriebswirtschaftslehre)
(Handelsbetriebslehre /AuBenhandelsbetriebslehre) « Berufliches Gymnasium (Wirtschaftslehre)
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Fir das Berufsfeld Wirtschaft und Verwaltung finden sich
damit sowohl querschnitts- als auch auf das jeweilige be-
rufliche Handlungsfeld bezogene Inhalte und Anforde-
rungsstrukturen fiir den bilingualen Fachunterricht.

Die sich daraus ergebenden Lernziele fiir den bilingualen
Fachunterricht leiten sich vom Bedarf nach fachfremd-
sprachlicher Kompetenz fiir eine erfolgreiche berufliche
Tatigkeit ab.

Nachfolgende Stoffgebiete bericksichtigen Inhalte beruf-
licher Tatigkeiten, die fir bilinguale Unterrichtseinheiten
empfohlen werden. Sie sind Tatigkeits- und Aktionsfelder
mit groBer Relevanz fiir Fachfremdsprachenkompetenz.




AUSGEWAHLTE STOFFGEBIETE: GRUNDLAGEN DER BETRIEBSWIRTSCHAFT

Die Schiiler kennen die typischen kaufméannischen Aufga-
ben und die Grundfunktionen der Unternehmen sowie

deren wirtschafts- und sozialpolische Zielstellungen. Die

zunehmende Globalisierung und damit die Arbeit in inter-
national ausgerichteten Unternehmen fiihrt dazu, dass
sich die Schiiler mit den Funktionen und Strukturen (z.B.

verschiedener Rechtsformen) von Unternehmen auch in
englischer Sprache auseinander setzten missen.

Die Schiiler sollten am Ende in der Lage sein ohne groBe-
re Schwierigkeiten in einem Unternehmen zu arbeiten, in
dem Englisch die vorherrschende Sprache ist.

Funktionsbereiche der
Betriebe

Die Schiiler sind mit den Strukturen im Unterneh-
men vertraut und kennen die wichtigsten Abteilun-
gen und Bezeichnungen. Sie kdnnen ihr Wissen
auch in international agierenden Unternehmen, in
denen nicht nur englischsprachige Bezeichnungen
sonderndie englische Sprache als Kommunikations-
mittel verwendet wird, anwenden.

* Betriebliche Grund-
funktionen

* Betriebsorganisation

e Leitungssysteme

* Weisungssysteme

* Organigramme

Unternehmensziele
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Die Schiiler haben einen Uberblick iiber die wichtig-
sten unternehmerischen Ziele. Sie erkennen, dass
die Ziele und Leistungen den Kern der Unterneh-
mensidentitdat ausmachen und kdnnen Uber die
Ziele und Leistungen ihres Unternehmens mit eng-
lisch sprechenden Partnern kommunizieren.

¢ Unternehmerische Ziele
und ihr Zusammenhang
mit Unternehmensiden-
titdt und der Leistung des
Betriebes



Standortwahl

Die Schiiler kennen die verschiedenen Standortfak-
toren und konnen die wirtschaftlichen Griinde fiir
die Standortwahl aufzeigen. Sie sind in der Lage,
auch im Ausland einen Standort auszuwahlen (z.B.
durch Lesen von englischen Immobilienanzeigen,
Statistiken) und mit englisch sprechenden Ge-
schéftspartnern Vor- und Nachteile zu diskutieren.

allgemeine Standort-
faktoren

ortliche Standortfaktoren
Standortplanung

Unternehmensformen

Die Schiiler haben einen Uberblick iiber die ver-
schiedenen deutschen und die wichtigsten engli-
schen/amerikanischen Unternehmensformen. Sie
kennen deren wesentlichen Merkmale sowie deren
Vor- und Nachteile. Sie konnen auch die dem engli-
schen/amerikanischen Recht entnommenen Fach-
begriffe angemessen anwenden.

Einzelunternehmen
Personengesellschaften
Kapitalgesellschaften
Ltd, Plc.

Deutsches
Steuersystem

Die Schiiler erhalten einen Uberblick iiber die deut-
schen Steuerarten und die deutschen Steuerklas-
sen. Sie kennen deren Merkmale und konnen die
deutschen und englischen Fachtermini anwenden.

EMPFEHLUNGEN FUR DEN EINSATZ VON UNTERRICHTSMATERIAL:

a) Unterrichtsmodule aus dem Internet (www.leonardo.th.schule.de)

¢ Location of Firms

* Unternehmensformen - Types of Business
* Managementstile und -methoden - Styles and Methods of Management

* The Organigram

* The German Tax System

b) Fachliteratur

* Michael Fardon et al. ,,Advanced Business®, (Bath 2002)
* Alan Whitcomb ,Comprehensive Business Studies®, (Harlow / Essex 2002)

direkte und indirekte
Steuer
Steuerklassen




AUSGEWAHLTE STOFFGEBIETE: GRUNDLAGEN DES VERTRAGSRECHTS UND DES

DEUTSCHEN KAUFVERTRAGSRECHTS

Die Schiiler erhalten einen Einblick in die gesetzlichen
Regelungen und Normen, die sie beim Zustandekommen
von Vertragen anwenden mussen. Sie erwerben Kenntnis-
se Uber den Inhalt, die rechtliche Bedeutung und die
Rechtsfolgen des Kaufvertrages. Dieses Wissen ist Vor-
aussetzung flr den Abschluss und die ordnungsgemaBe
Erfillung von Kaufvertragen sowohl im innerdeutschen

als auch im internationalen Handel. Dabei ist es bei der
zunehmenden internationalen Verflechtung von Handel
und Industrie wichtig, dass die Schiiler auslandischen
Partnern die deutschen Rechtsnormen exakt in Englisch
und Deutsch erklaren konnen, die fiir den Abschluss von
Kaufvertragen und deren Folgen erforderlich sind.

STOFFGEBIET

Rechts- und
Geschiftsfahigkeit

Rechtsgeschifte

Arten von
Kaufvertragen

LERNZIEL

Die Schiiler besitzen Kenntnisse uber die Rechts-
und Geschaftsfahigkeit, die Grundlage fir Ver-
tragsabschliisse sind. Die Schiiler konnen auch in
der Fremdsprache dem Kunden oder Lieferanten
begriinden, warum z.B. ein Vertrag nach deut-
schem Recht nichtig oder anfechtbar ist.

Die Schiiler haben eine Ubersicht iiber die wich-
tigsten Rechtsgeschafte (einseitige / zweiseitige).
Sie konnen sowohl in Deutsch als auch in Englisch
das Zustandekommen von Vertragen aktiv mitge-
stalten.

Die Schiiler besitzen Kenntnisse tber die Arten des
Kaufvertrages und kennen die Voraussetzungen fiir
den Abschluss und die Erflllung von Kaufvertragen.
Sie sind in der Lage, englischsprachige Anfragen
und Angebote zu verstehen sowie zu formulieren.
So konnen sie auch mit auslandischen Partnern
verhandeln und einen Kaufvertrag abschlieBen.

INHALTE

* Rechtsfahigkeit,
Geschiftsunfahigkeit

* mindere und volle
Geschiaftsfahigkeit

* Nichtigkeit und Anfechtbar-
keit von Vertragen

* einseitige und zweiseitige
Rechtsgeschifte

« verschiedene Vertragsar-
ten

* nach Art der Beschaffenheit

* nach der Lieferzeit

* nach dem Zahlungszeit-
punkt

* nach der rechtlichen
Stellung der Vertrags-
partner



STOFFGEBIET

Vertraganbahnung

Kaufvertragsabschluss

Mangelhafte
Lieferung

Lieferverzug

LERNZIEL

Die Schiiler besitzen Kenntnisse uber die Arten des
Kaufvertrages und kennen die Voraussetzungen fiir
den Abschluss und die Erflillung von Kaufvertragen.
Sie sind in der Lage, englischsprachige Anfragen
und Angebote zu verstehen und zu formulieren. So
konnen sie auch mit ausléandischen Partnern ver-
handeln und einen Kaufvertrag abschlieBen.

Die Schiiler besitzen Kenntnisse tber die Arten des
Kaufvertrages und kennen die Voraussetzungen fur
den Abschluss und die Erfillung von Kaufvertra-
gen. Sie sind in der Lage, englischsprachige Anfra-
gen und Angebote zu verstehen und zu formulie-
ren. So konnen sie auch mit auslandischen Part-
nern verhandeln und ein Kaufvertrag abschlieBen.

Die Schiiler kennen die unterschiedlichen Voraus-
setzungen bei der Leistungsstorung ,mangelhafte
Lieferung® und deren Rechtsfolgen. Sie konnen die
vorhandenen Storungen und deren Konsequenzen
sowie die Alternativen auslandischen Geschafts-
partnern schriftlich und mindlich mitteilen, ggf.
Tatbestande und Vorgange erklaren und dariber
verhandeln.

Die Schiler kennen die unterschiedlichen Voraus-
setzungen bei der Leistungsstorung ,,Lieferverzug®
und deren Rechtsfolgen. Sie konnen die vorhande-
nen Storungen und deren Konsequenzen sowie die
Alternativen auslandischen Geschaftspartnern
schriftlich und mundlich mitteilen, ggf. Tatbestande
und Vorgénge erklaren und darlber verhandeln.

INHALTE

Anfrage

Angebot
Angebotsvergleich
Bestellung

Rechte und Pflichten

Vorraussetzung
Falschlieferung
Sach- oder Qualitats-
mangel

Méngelriige
Konsumgiiterkauf
Produkthaftung

Vorraussetzungen
Rechte der Kaufers
Schadensberechnung
Eintritt



NHALTE UN

STOFFGEBIET

Annahmeverzug

Zahlungsverzug

Mahnverfahren

LERNZIEL

Die Schiiler kennen die unterschiedlichen Voraus-
setzungen bei der Leistungsstorung ,,Annahmever-
zug“ und deren Rechtsfolgen. Sie kdnnen die vor-
handenen Storungen und deren Konsequenzen
sowie die Alternativen auslandischen Geschafts-
partnern schriftlich und mindlich mitteilen, ggf.
Tatbestande und Vorgange erklaren und dariiber
verhandeln.

Die Schiiler kennen die unterschiedlichen Voraus-
setzungen bei der Leistungsstorung ,,Zahlungsver-
zug® und deren Rechtsfolgen. Sie konnen die vor-
handenen Storungen und deren Konsequenzen
sowie die Alternativen auslandischen Geschafts-
partnern schriftlich und mindlich mitteilen, ggf.
Tatbestande und Vorgange erklaren und dariiber
verhandeln.

Die Schiiler kennen die unterschiedlichen Moglich-
keiten gegen Leistungsstorungen vorzugehen. Die-
sen Tatbestand missen sie auch den Kunden und
Lieferanten in der Fremdsprache mitteilen konnen.

EMPFEHLUNGEN FUR DEN EINSATZ VON UNTERRICHTSMATERIAL:

a) Unterrichtsmodule aus dem Internet (www.leonardo.th.schule.de)
* Arten von Kaufvertragen - Kind of Purchase
* Der AbschluB eines Kaufvertrages (deutsches Recht) - Sales Contract (Formation) (German law)
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INHALTE

* Voraussetzungen

¢ Eintritt

* Folgen

¢ Rechte des Verkaufers

* Voraussetzungen

¢ Eintritt

* Folgen

* Rechte des Verkaufers

* auBergerichtlich
* gerichtlich



AUSGEWAHLTE STOFFGEBIETE: MARKETING /ABSATZWIRTSCHAFT

Die Schiiler besitzen einen umfassenden Uberblick tiber
das Thema Marketing. Da Englisch die Sprache des Mar-
ketings ist, ist es sinnvoll, dass die Schiiler sich nicht nur

die Fachbegriffe einzeln aneignen, die in der deutschen

Sprache verwendet werden, sondern auch in die Lage
versetzt werden, sich mit auslandischen Fachleuten des
Marketings professionell zu verstandigen.

STOFFGEBIET

Marktforschung

Produktpolitik

Distributionspolitik

Kommunikationspolitik

LERNZIEL

Die Schiiler konnen Markte analysieren und Ni-
schen fiir Neuerungen oder neue Produkte finden
und nutzen auch und besonders im Ausland.

Die Schiiler erkennen den Beitrag, den die Produkt-
politik zur Erreichung der Unternehmensziele leis-
tet. Sie sind in der Lage, auch mit auslandischen
Mitarbeitern und Geschaftspartnern auf weltwei-
ten Markten uber Produktnutzen, Strategien etc.
zu sprechen, sowie eigene Vorschlage und Ent-
scheidungen zu begriinden.

Die Schiler kennen die wichtigsten Elemente der
Distributionspolitik. Sie konnen mit auslandischen
Absatzmittlern umgehen, die z.T. als Folge der Glo-
balisierung und des Preisdrucks von ihren Unter-
nehmen beschaftigt werden.

Die Schiiler kennen die wichtigsten Instrumente
der Kommunikationspolitik. Sie konnen fur den
weltweiten Vertrieb von Produkten eigenstandig
Werbeplane aufstellen und Werbeaussagen sowohl
auf Deutsch als auch auf Englisch sprachlich und
interkulturell angemessen prasentieren.

EMPFEHLUNGEN FUR DEN EINSATZ VON UNTERRICHTSMATERIAL:

a) Unterrichtsmodule aus dem Internet (www.leonardo.th.schule.de)
b) Fachliteratur
Michael Fardon et al ,,Advanced Business®, (Bath 2002)

* Alan Whitcomb ,Comprehensive Business Studies®, (Harlow/Essex 2002)
Vern Terpstra & Lloyd C. Rossow ,,International Dimensions of Marketing®,

(Cincinati, London 2000)

INHALTE

* Methoden
¢ Marktprognosen

* Begriff und Wesen der
Produktpolitik

* Produktlebenszyklus

* Bedeutung der Marken-
politik

* Entscheidungen in der
Programm- und
Sortimentspolitik

* Begriff und Ziele der
Distributionspolitik

* Distributionsorgane

* direkter/indirekter Absatz

¢ Elemente der Kommunika-
tionspolitik

* klassische Kommunikations-
instrumente

*« moderne Kommunikations-

instrumente



AUSGEWAHLTE STOFFGEBIETE: ZAHLUNGSVERKEHR UND FINANZIERUNG

Die Schiiler miissen einen umfassenden Uberblick {iber lungsmodalitdten in Englisch den Geschéftspartnern zu
die Zahlungsmoglichkeiten im Unternehmen und deren erklaren bzw. diese verstehen. Der Zahlungsverkehr ist
Vor- und Nachteile haben. Aufgrund der Globalisierung ein wichtiger Bereich im Unternehmen, so dass hier de-
und - damit verbunden - der internationalen Kunden und tailliertes Wissen erforderlich ist, das sowohl in englischer
Lieferanten, miissen die Schiiler in der Lage sein, die Zah- als auch in deutscher Sprache.

Halbbare und bargeldlose Die Schiiler konnen die Moglichkeiten des Zah- <« Scheck

Zahlungsméglichkeiten lungsverkehrs darstellen und diese auch in engli- + Uberweisung
scher Sprache den Geschaftspartnern erklaren ¢ Lastschrift
bzw. deren Erklarungen verstehen. * Einzugsermachtigung
* elektronischer Zahlungs-
verkehr

Zahlungsméglichkeiten Die Schiler konnen die Zahlungsablaufe im inter- ¢ Vorauskasse und Anzahlung
im AuBenhandels- nationalen Zahlungsverkehr sowohl in deutscher < Dokumentenakkreditiv
Geschift und in englischer Sprache erklaren. Sie konnen ¢ Dokumenteninkasso

Vor- und Nachteile beurteilen und sich begriindet <« Wechsel

fuir eine Zahlungsbedingung entscheiden. Sie kon- < Devisengeschifte

nen die Kriterien fiir die Wahl der Zahlungsbedin-

gungen in beiden Sprachen erlautern.



Finanzierung Die Schiiler konnen die Finanzierungsquellen un- « Kreditart
terscheiden und haben einen Uberblick iiber die * Kreditsicherheiten (z.B.

Kreditsicherungsmoglichkeiten. Sie konnen auf- Biirgschaft, Garantien)
grund ihrer Sprachkenntnisse auch auf internatio- -« Kreditfahigkeits- und
nalen Geld- und Kapitalmarkten Finanzierungsquel- Kreditwiirdigkeitspriifung

len erschlieBen und ihrem Unternehmen gemaBe
Kreditsicherheiten anbieten. Auch innerhalb ihres
Unternehmens konnen sie Finanzierungsquellen
und Kreditsicherheiten erlautern und diskutieren.

EMPFEHLUNGEN FUR DEN EINSATZ VON UNTERRICHTSMATERIAL:

a) Unterrichtsmodule aus dem Internet (www.leonardo.th.schule.de)
« Der Wechsel (Deutsches Recht) - Bill of Exchange (German law)
* Documentary Collection and Letter of Credit




NHALTE UN

AUSGEWAHLTE STOFFGEBIETE: AUSSENHANDEL

Die Schiiler sollen einen Uberblick {iber die Auspragun-
gen des AuBenhandel erhalten. Hier ist der Kontakt zum
Ausland taglich gegeben. So missen z. B. Transportdoku-
mente in Englisch ausgefiillt werden, giitertransportie-
rende Unternehmen konnen aus dem Ausland sein und
die Zollbestimmungen anderer Lander sind in Englisch

ausgefiihrt. Flir den AuBenhandel ist sehr wichtig, dass
englische Sprachkenntnisse vorhanden sind. Diese mis-
sen hier sehr exakt sein, da kleinste Fehler z.B. in der
Wortwahl zu gravierenden Fehlern, zum Verlust von Auf-
tragen oder zu kostspieligen Rechtsstreitigkeiten fiihren
konnen.

STOFFGEBIET

Formen des
AuBenhandels

Kenntnisse der
Absatzmittler

Schiedsgerichts-
vereinbarungen
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LERNZIEL

Die Schiiler konnen die Formen des AuBenhandels
abgrenzen, sich fiir eine Form entscheiden und
diese Wahl in englischer und in deutscher Sprache
erlautern und begriinden.

Die Schiiler kennen die deutschen Rechtsnormen
und konnen sie erlautern. Sie haben Verstandnis
(sprachlich und interkulturell) fiir die Rechtsnormen
anderer Lander, um Absatzmittler zu beurteilen,
auszuwahlen und einzusetzen sowie fiir auslandi-
sche Unternehmen als Absatzmittler zu agieren.

Die Schiiler kennen die Bedeutung von Schiedsge-
richten und Schiedsgerichtsvereinbarungen fir
AuBenhandelsvertrage, konnen sie in beiden Spra-
chen erlautern und begriindet ein Schiedsgericht
fur ihr Unternehmen auswahlen.

INHALTE

* direkter/indirekter Export

bzw. Import
¢ Transithandel
¢ Sonderformen

¢ Auslandsagent

* CIF-Agent

¢ Handelsmakler
¢ Handelsvertreter
« Kommissionar

¢ Internationale
Warenkaufvertrage

* Internationale
Schiedsgerichtsbarkeit



Warentransporte
planen

Die Schiiler sind in der Lage Glitertransporte zu
planen und mit englischsprachigen Mitarbeitern
und Transportmittlern zu besprechen.

» Seefracht

* Luftfracht

* Eisenbahn

 StraBe

* Binnenschifffahrt

¢ Kombinierter Verkehr

Giitertransportierende
Unternehmen

Die Schiiler unterscheiden die gitertransportie-
renden Unternehmen (deutscher und englischer
Sprachgebrauch) und konnen Rechte und Pflichten
der Transportmittler auch in englischer Sprache
erlautern. Sie konnen auch im Ausland Transport-
mittler fur ihr Unternehmen auswahlen und die
Wahl auch in englischer Sprache begriinden.

* Frachtfiihrer

* Verfrachter

» Spediteur

* Combined Transport
Operator (CTO)

* Schiffsmakler

Risiken und
Risikomanagement
im AuBenhandel

Die Schiler kennen die typischen Risiken und Risi-
kofaktoren, sowie die MaBnahmen, die jeweils im
Schadensfall ergriffen werden miissen. Sie konnen
die Moglichkeiten der Risikovermeidung, der Risiko-
verlagerung sowie der Versicherung beschreiben,
ihre Auswahl begriinden, und auch mit auslandi-
schen Gutachtern und Versicherungen in englischer
Sprache verhandeln. Sie kdnnen die Sicherung des
Preises an der Warenborse und die Wahrungssiche-
rung durch Devisenhandel erlautern.

* Risikoarten und -faktoren

 Absicherung von Risiken,
die vom Kaufer bzw.
Verkaufer ausgehen

* Transportversicherungen

* Incoterms

* Preissicherung an der
Warenborse bzw. durch
Preissicherungsklauseln

* Ausfuhrkreditversicherung

 Absicherung von Warungs-
risiken

 Absicherung von Risiken,
die von auslandischen
Regierungen ausgehen

* Risiken, die durch die Er-
héhung des Zolls entstehen

Zollwesen

Die Schiiler konnen in deutscher und in englischer
Sprache die Ein- und Ausfuhrverfahren erldutern.
Sie konnen englisch- und deutschsprachige Zolldek-
larationen Uberprifen und erlautern, tber Zollver-
fahren Auskiinfte einholen und entscheiden sowie
diese Entscheidungen begriinden.

* Ablauf einer zollamtlichen
Warenbehandlung

¢ Zolldeklaration

* Zollverfahren



STOFFGEBIET

Dokumente des
AuBenhandels

Incoterms

LERNZIEL

Die Schiiler kennen den Inhalt und die wesentli-
chen Funktionen von Transport-, Versicherungs-
Handels- und Zolldokumente sowie Lagerhaltungs-
papiere. Sie verstehen die wichtigsten auch eng-
lischsprachigen Vermerke auf Dokumenten. Sie
konnen Uber die Ausstellung und den Einsatz die-
ser Dokumente in deutscher und in englischer
Sprache verhandeln, dariiber entscheiden sowie
ihre Entscheidung begriinden.

Die Schiler kennen die Incoterms und konnen sie
von einander unterscheiden. Sie knnen unter ge-
gebenen Bedingungen ein Incoterm wahlen, um ein
gegebenes Ziel zu erreichen. Sie konnen diese Ent-
scheidung deutsch- und englischsprachigen Mitar-
beitern oder Geschéftspartnern erlautern und be-
grinden.

EMPFEHLUNGEN FUR DEN EINSATZ VON UNTERRICHTSMATERIAL:

a) Unterrichtsmodule aus dem Internet (www.leonardo.th.schule.de)
* Grundformen des AuBenhandels - Basic Forms of International Trade
* Incoterms 2000 (Deutsch) - Incoterms 2000 (english)
* Handelsmittler (deutsches Recht) - Agents (German law)
* Dokumente im Aussenhandel (Wiederholung) - Documents in International Trade (Recapitulation)
* Transportdokumente - Shipping Documents

b) Fachliteratur

* Alan E. Branch ,Export Practice and Management®, London, Bonn ... (International Thompson Business Press)

* Roger Bennet ,Getting Started in Export London®, (Kogan Page)

AUSGEWARLTE
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SEITE 20171
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INHALTE

* Arten und Funktionen

* Versandpapiere

* Versicherungs-papiere

* Handels- und
Zolldokumente

* Lagerhaltungspapiere

* FOB

* CFR

* CIF

- DDP

* CPT

* CIP

* FCA etc.



AUSGEWAHLTE STOFFGEBIETE: PERSONALWIRTSCHAFT

Die Schiiler mussen in der Lage sein, die Personalbeschaf-
fung und die Personalauswahl zu planen, so sind Anzeigen
aufzugeben, Bewerbungen zu bewerten etc. Im Zuge des
Zusammenwachsens von Europa werden heute von vielen
Unternehmen nur noch englischsprachige Stellenanzeigen

aufgegeben bzw. Bewerbungen in englischer Sprache ver-
langt. Auch Einstellungsgesprache werden immer mehr in
englischer Sprache gefiihrt. Da wir versuchen sollten unse-
re Schiiler auf den internationalen Markt vorzubereiten, ist
hier Englisch sehr wichtig fiir die Zukunft unsere Schiller.

STOFFGEBIET

Personalbeschaffung

Personal
einstellen

Corperate Identity

LERNZIEL

Die Schiler konnen Einstellungsverfahren planen
und im eigenen Unternehmen auch Bewerbungen
von Auslandern beurteilen. Sie konnen auch eng-
lischsprachige Stellenausschreibungen verstehen
und sich im Ausland bewerben.

Die Schiiler haben einen Uberblick iiber Arbeits-
vertrage und Betriebsvereinbarungen, um bei Be-
werbungen ihre Rechte und Pflichten richtig zu er-
kennen und zu beurteilen. Bei Bewerbungen im
Ausland konnen sie sich informieren, ahnliche Be-
urteilungen vornehmen, ihre Rechte wahrnehmen
und ihre Pflichten bewusst Gibernehmen. Sie kon-
nen auBerdem differenziert dariiber sprechen.

Die Schiiler kdnnen - wenn sie in einem auslandi-
schen Unternehmen arbeiten - sich mit dessen
Corporate Identity auseinander setzen und ggf.
identifizieren. Aufgrund ihrer Sprachkenntnisse
und ihrer interkulturellen Bildung konnen sie sich
schnell einarbeiten.

EMPFEHLUNGEN FUR DEN EINSATZ VON UNTERRICHTSMATERIAL:

a) Unterrichtsmodule aus dem Internet (www.leonardo.th.schule.de)

b) Fachliteratur

* Michael Fardon et al ,,Advanced Business®, (Bath 2002)
e Alan Whitcomb ,,Comprehensive Business

INHALTE

« Stellenausschreibung
* Bewerbung auswerten

¢ Arbeitsvertrag
* Betriebsvereinbarungen

* Bedeutung der
Coprorate Identity
fiir ein Unternehmen und
fiir die Mitarbeiter



AUSGEWAHLTE STOFFGEBIETE: MIT KUNDEN KOMMUNIZIEREN

Die Schiiler missen situations- und fachgerechte Bera- AuBerdem konnen sich die Schiiler einfacher im Ausland
tungsgesprache sowie Prasentationen in Deutsch und bewerben, wenn sie die entsprechenden Fachtermini und
Englisch durchfiihren. Viele Unternehmen haben auslan- Redewendungen beherrschen.

dische Kunden, dies gilt selbst fiir kleinere Unternehmen.

Kundenberatung
pUSGEWAHLTE
TOFFGEBIETE:
N
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EN KON\M
MIT KUND
SEITE 22723
N
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CULK
URR} i GUA\-ENT
FUR AUNTERR! H

Die Schiiler konnen die einzelnen Phasen eines < BegriiBungs- und Kontalkt-
Verkaufsgespraches professionell gestalten. Sie phase

konnen sowohl das Fachvokabular anwenden als ¢ Beratungsphase

auch sich interkulturell angemessen verhalten. * Vertragsabschluss



Reklamations- Die Schiiler konnen Einstellungsverfahren planen « Reklamationen annehmen
management und im eigenen Unternehmen auch Bewerbungen < Reklamationen bearbeiten
von Ausléandern beurteilen. Sie konnen auch eng-
lischsprachige Stellenausschreibungen verstehen
und sich im Ausland bewerben.

Produktprasentation Die Schiiler kennen die Sprache (deutsches und < Prasentationstechniken
englisches Fachvokabular) und die interkulturellen
Regeln und Verhaltensweisen und konnen sie ein-
setzen, um die Produkte ihres Unternehmens ver-
kaufsfordernd zu prasentieren.

EMPFEHLUNGEN FUR DEN EINSATZ VON UNTERRICHTSMATERIAL:

a) Unterrichtsmodule aus dem Internet (www.leonardo.th.schule.de)
b) Fachliteratur
* Chris J. Nuttall ,,Business“ (GNVQ Intermediate), London (Collins) 2001
* Michael Fardon et al ,Advanced Business®, Bath (Osborne) 2002
* Alan Whitcomb ,,Comprehensive Business Studies, Harlow/Essex (Longman) 2002
* Abegg, Birgit, Benford, Michael ,Communication for Business®, Ismaning (Max Hueber)
* B.J. Naterop, Rod Revell ,Telephoning in English“, Cambridge




AUSGEWAHLTE STOFFGEBIETE: BANKBETRIEBSLEHRE

Die Schiler kennen die verschiedenen Kontenarten und
konnen fiir englischsprachige Privat- und Firmenkunden
ein Konto eroffnen. Zudem weisen sie umfangreiche
Kenntnisse Uber kundenorientierte Zahlungssysteme auf
und konnen Kunden bei Kreditentscheidungen und Si-
cherungsmoglichkeiten von Krediten beraten. Die zuneh-
mende Globalisierung und damit die Arbeit mit englisch-

sprachigen Kunden flihrt dazu, dass sich die Schiiler mit
den Fachtermini im Zahlungsverkehr, Auslandsgeschaft
und im Kredit- und Anlagengeschaft auseinander setzen
muissen. Die Schiiler sollten am Ende in der Lage sein
ohne groBere Schwierigkeiten in ihrem Kreditinstitut in
englischer Sprache Kundenberatungsgesprache durch-
fuhren zu konnen.

STOFFGEBIET LERNZIEL

Kontenarten

Kontoeréffnung

fiir Privat- und

Firmenkunden
ausfillen.

Die Schiiler konnen die einzelnen Kontenarten un-
terscheiden und auf konkrete Fallbeispiele anwen-
den, um deutsch- englischsprachigen Kunden, die
Unterscheidungsmerkmale zu verdeutlichen.

Die Schiiler konnen deutsch- und englischsprachi-
ge Kunden bei einer Kontoeroffnung beraten und
gemeinsam mit ihnen die notwendigen Formulare

INHALTE

* Girokonto, Kontokorrent-
konto, Sparkonto, Festgeld-
konto , Depotkonto,
Darlehenskonto

* Kontovertrag, Eroffnung
von Konten fiir natiirliche
und juristische Personen,
Kontoverfiligungen



Kundenorientierte Die Schiiler erldutern deutsch- und englischspra- Uberweisung, Lastschrift,

Zahlungssysteme chigen Kunden die verschiedenen Zahlungsarten Scheck, Wechsel, ec-
Karte, Kreditkarte, Geld-
karte, Reisezahlungsmittel

Kreditgeschaft Die Schiler beraten bei der Finanzierung von Pri- Kreditarten, Grundsatze

vat- und Firmenkunden, priifen die Kreditfahigkeit
und beurteilen mogliche Kreditsicherheiten

der Kreditwiirdigkeitspri-
fung
Kreditsicherheiten

Auslandsgeschift Die Schiiler kennen die rechtlichen Grundlagen des
Auslandsgeschaftes erkennen die Risken im Au-
Benwirtschaftsverkehr

EMPFEHLUNGEN FUR DEN EINSATZ VON UNTERRICHTSMATERIAL:

a) Unterrichtsmodule aus dem Internet (www.leonardo.th.schule.de)
* Legal capacity,

* Types of accounts

* Opening an account

* Foreign trade

b) Fachliteratur

Rechtliche Grundlagen,
Formen des AuBenhandels
Risiken des AuBenwirt-
schaftsverkehrs und
Moglichkeiten der Begren-
zung dieser Risiken
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