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Vorwort

Mit Einfuhrung dieses Lehrplans bestimmen erstmals Lernmodule die Struktur rhein-
land-pfalzischer Lehrplane fur die berufliche Weiterbildung in der Fachschule. Der
damit verbundene Wandel von einer fachsystematischen zur handlungssystemati-
schen Struktur vollzieht sich vor dem Hintergrund veranderter Arbeitsstrukturen in
den Unternehmen: Erfolgreiche berufliche Tatigkeit erfordert hohe Flexibilitat und
eigenverantwortliches Arbeiten im Sinne gestiegener Qualitatsanforderungen.

Wesentliches Merkmal der neuen Fachschul-Lehrplane ist die Auswahl und Ausrich-
tung unterrichtlicher Themen und Lerninhalte und der damit verbundenen Kompeten-
zen nicht mehr ausschlie3lich an wissenschaftlichen Disziplinen bzw. Teildisziplinen,
sondern insbesondere an beruflichen Handlungsfeldern. Damit wird der Wandel von
der Wissensvermittlung zur Kompetenzvermittiung deutlich. Ziel modularisierter
Lehrplane ist, die Handlungskompetenz der Fachschulerinnen und Fachschuler nicht
nur in ihrem beruflichen Umfeld, sondern auch in ihrer privaten Lebensfuhrung nach-
haltig zu férdern. Dieser Paradigmenwechsel begann mit der Einfihrung von Lernfel-
dern in der Berufsschule.

Weiteres Kennzeichen der neuen Lehrplane ist deren bewusst angestrebte Gestal-
tungsoffenheit. Durch die grolRere Selbststandigkeit und Eigenverantwortung der
Lerngruppen wird die Entwicklung der gesamten Fachschule im Sinne einer Profilbil-
dung deutlich gestarkt.

Allen, die an der Erarbeitung des Lehrplans mitgewirkt haben, sei an dieser Stelle
nochmals herzlich gedankt. Besonderer Dank gilt den Mitgliedern der Lehrplankom-
mission, die den Mut besessen haben, sich auf dieses neue curriculare Gestaltungs-
prinzip bei ihrer Arbeit einzulassen. Ich bin Uberzeugt, dass der Lehrplan ein wichti-
ges Instrumentarium ist, die Qualitat des Unterrichts zu steigern und die Fachschule
attraktiver und erwachsenengerechter zu machen.

Doris Ahnen
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Der Lehrplan wurde unter der Federfihrung des Padagogischen Zentrums erstellit.



1. Vorgaben fiir die Lehrplanarbeit

Rechtliche Rahmenbedingungen
Grundlage fir diesen Lehrplan bildet die Fachschulverordnung vom 2. Oktober 2003 (Amtsblatt
1/2004, S. 2 ff.) in ihrer letzten Fassung.

Der erfolgreiche Besuch der Fachschule

- fUhrt zu berufsqualifizierenden Abschlissen der beruflichen Fortbildung

- vermittelt eine vertiefte berufliche Fachbildung

- fordert die Allgemeinbildung

- befahigt, leitende Aufgaben in der mittleren Flihrungsebene zu tibernehmen (§ 2 LVO - FS)
- berechtigt zum Studium an Fachhochschulen in Rheinland-Pfalz (§ 8 (6) SchulG)."

Mit dem erfolgreichen Abschluss der Fachschule Wirtschaft ist die Berechtigung verbunden, die
Berufsbezeichnung

- Staatlich geprifte Betriebsfachwirtin/Staatlich geprtifter Betriebsfachwirt flir Marketing und
Vertrieb (als Teilqualifikation, § 18 (2) 1 LVO - FS)

- Staatlich geprufte Betriebswirtin/Staatlich geprufter Betriebswirt, Fachrichtung Betriebswirt-
schaft und Unternehmensmanagement (als Gesamtqualifikation, § 19 LVO - FS)

zu fUhren.

! KMK-Beschluss vom 5. Juni 1998 i. d. F. vom 22. Oktober 1999 findet Beriicksichtigung.



Zeitliche Rahmenbedingungen

Der Lehrplan geht von folgender Stundentafel aus:

Stundentafel fiir die Fachschule

Fachbereich Wirtschaft
Fachrichtung Betriebswirtschaft und Unternehmensmanagement
Schwerpunkt Marketing und Vertrieb
Lernmodule Gesamtstundenzahl
A. Pflichtmodule
l. Fachrichtungsuibergreifender Bereich
1. Kommunikation und Arbeitstechniken 120
2. Berufsbezogene Kommunikation in einer Fremdsprache 160
3. Volkswirtschaft und Wirtschaftspolitik 80
Il. Fachrichtungsbezogener Bereich
4. Unternehmensmanagement und Mitarbeiterfiihrung” 120
5. Finanzwirtschaft der Unternehmung" 120
6. Abgaben und Wirtschaftsrecht 80
7. Controlling” 120
8. Informationsmanagement und Datenverarbeitung** 120
9. Qualitdtsmanagement 80
lll. Schwerpunktbezogener Bereich
10. Marketing 200
11. Vertrieb 200
12. Verkaufstraining 200
13. Wettbewerbsrecht 120
14. Abschlussprojekt 80
B. Wahlpflichtmodule 120
15. Berufs- und Arbeitspadagogik
16. Regionalspezifisches Lernmodul
17. Zusatzqualifizierendes Lernmodul
Pflichtstundenzahl 1920

*I*****| Fpr = Klassenteilung gem. Nr. 6 und 7 der VV Uber die Klassen- und Kursbildung an berufsbilden-

den Schulen vom 2. Juli 1999 in der jeweils geltenden Fassung

V" Zwei dieser Lernmodule sind nach § 6 der Fachschulverordnung - Technik, Wirtschaft, Gestaltung
sowie Ernahrung und Hauswirtschaft - modulare Organisationsform fir die Abschlusspriifung aus-

zuwahlen.

Die Teilqualifikation umfasst die Lernmodule 2, 8, 10, 11, 12 und 13.




Curriculare Rahmenbedingungen

Auf der Erfahrung mit dem bisher verbindlichen Arbeitsplan fur die Fachschule fur Marketing und
Vertrieb wird aufgebaut. Aulerdem findet die Vereinbarung tUber den Erwerb der Fachhochschul-
reife in beruflichen Bildungsgangen, KMK-Beschluss vom 5. Juni 1998 i. d. F. vom 22. Oktober
1999, Berlicksichtigung.

Die im Lehrplan ausgewiesenen Lernmodule, Handlungssituationen/Ziele und Kompetenzen sind
fur den Unterricht verbindlich. Die Reihenfolge ihrer Umsetzung wahrend der Schulzeit bleibt der

einzelnen Schule eigenverantwortlich Gberlassen.

In den ausgewiesenen Zeitansatzen fiir die Lernmodule sind die Zeiten fir den Padagogischen

Freiraum und die Leistungsfeststellung enthalten.

Den Unterschieden in Vorbildung, Lernausgangslagen und Interessen der Fachschulerinnen und
Fachschiiler tragt der Lehrplan durch seine Konzeption als Offenes Curriculum Rechnung. Somit
gehen die fachschulspezifischen Padagogischen Freirdume, die den erwachsenen Schilerinnen
und Schilern selbstgesteuerte, von den Lehrerinnen und Lehrern moderierte Lernprozesse er-
mdglichen, Uber die allgemeinen Regelungen zu ,Padagogischer Freiraum und schuleigene
Schwerpunktsetzung® (VV des MBWW vom 2. Juni 2000, Amtsblatt 12/2000, S. 420, insbes. Ziff.

1 und 2) hinaus.

Die Schule legt vor Beginn des Unterrichts die zeitliche Abfolge der Lernmodule tUber die Dauer
des Bildungsgangs fest, wobei die vorgesehene Wochenstundenzahl einzuhalten ist. Die Festle-
gung wird in Abstimmung mit den Schulen vorgenommen, die innerhalb der Region Lernmodule
mit gleicher Bezeichnung fuhren (§ 4 (1) LVO-FS).

Die Verwaltungsvorschrift des Kultusministeriums Uber die Arbeitspléne fur den Unterricht an
allgemeinbildenden und berufsbildenden Schulen vom 30. April 1981 (Amtsblatt 12/1981, S. 291)
verlangt als Planungshilfe fiir die Unterrichtsgestaltung das Erstellen eines Arbeitsplans auf der
Grundlage des geltenden Lehrplans. Die Aufgabe der Bildungsgangkonferenz bzw. der einzelnen
Lehrkraft besteht darin, im Hinblick auf die Lerngruppe und die Unterrichtszeit einen entspre-
chenden Arbeitsplan zu erstellen, der u. a.

- eine inhaltliche und organisatorische Zuordnung festlegt

- eine didaktische Konkretisierung ausweist

- Verknipfungen mit anderen Lernmodulen, Handlungssituationen/Zielen und den verschiede-
nen Kompetenzen aufzeigt

- Zeitansatze vorsieht
- methodische Hinweise enthalt
- Medien benennt

- sonstige Hilfen zur Umsetzung des Lehrplans in Unterricht anbietet.



Fir den Arbeitsplan ist es notwendig, dass sich alle Lehrkrafte einer Klasse zu einem Team zu-
sammenschlieRen und sich bezlglich Vorgehensweisen sowie moduliibergreifenden Lehr-Lern-

Arrangements bei der Realisierung der Handlungssituationen/Ziele gemeinsam abstimmen.

Die notwendige Koordination der Inhalte der einzelnen Lernmodule ist in den schulinternen Ar-
beitsplanen vorzunehmen. Aufgabe von Lehrerinnen und Lehrern ist es, die curricularen Vorga-
ben des Lehrplans in bezug auf den Bildungsauftrag der Fachschule unter Berlicksichtigung
schulischer bzw. regionaler Besonderheiten zu konkretisieren und umzusetzen. Die damit ver-
bundene umfassende curriculare Planungsarbeit und die Realisierung des handlungsorientierten
Lehr-Lern-Konzepts erfordert die Weiterentwicklung bisheriger Unterrichtsstrategien. Eine auf
Orientierungs-, Erkenntnis- und Handlungsfahigkeit in komplexen, realitidtsnahen Systemen zie-
lende berufliche Weiterbildung ist nicht mehr allein mit Lehr-Lern-Situationen vereinbar, in denen
moglichst effektiv in gegebenen Zeitrahmen bewahrte berufliche Fertigkeiten begriindet werden.
Auch die Vermittlung einer Fille an Detailwissen, das zudem nach Wissenschaftsgebieten bzw.
Schulfachern von einander getrennt und damit von beruflichen Handlungsvollztiigen losgeldst ist,
erscheint hierfir unzureichend. Die angestrebte berufliche Handlungskompetenz ist nicht durch
ein lineares Abarbeiten des Lehrstoffes zu erreichen, sondern es gilt, die fachlich relevanten
Probleme und Inhaltsstrukturen in einen durchgangigen situativen Kontext zu stellen und aus

diesem heraus mit den Lernenden zu erarbeiten und zu systematisieren.

Konkrete und zentrale Planungsgrundlage fur die Umsetzung lernmodulorientierter Lehrplane ist
der Jahres- bzw. Bildungsgang-Arbeitsplan. Er dient der Planung und Kontrolle bei der Umset-
zung des Lehrplans in Unterricht. In ihm sind die im Bildungsgangteam getroffenen Absprachen
und Planungen zusammen gefasst. Die Reihenfolge der Lernmodule, die schwerpunktmalig zu
vermittelInden Kompetenzen, die Inhalte sowie die Zeitansatze werden den Lehrenden dort zuge-

ordnet.

Das Erstellen eines Jahres- bzw. Bildungsgang-Arbeitsplans setzt zwingend die genaue Kenntnis
der in den Lernmodulen ausgewiesenen Kompetenzen und Inhalte voraus. Nur dann ist es erst
maoglich, die entsprechenden Absprachen lUber Kompetenzen, Inhalte, Methoden und Zeiten der
jeweiligen Lernsituationen zu treffen und insbesondere unnétige Dopplungen und Wiederholungen
zu vermeiden. Dabei verlangt das Prinzip der Teilnehmerorientierung ein hohes Mal} an Flexibilitat

bei der konkreten Ausgestaltung des vereinbarten Rahmens.

Die bei den einzelnen Lernmodulen, Handlungssituationen/Zielen und Kompetenzen angefiihrten
Hinweise dienen als Orientierungshilfe fur die Umsetzung des Lehrplans in Unterricht; sie erhe-
ben keinen Anspruch auf Vollstandigkeit, sondern verstehen sich als didaktisch-methodische
Empfehlungen und geben z. B. bevorzugte Unterrichtsverfahren fur exemplarisches Lernen oder
geeignete Unterrichtshilfen/Medien an. Die Hinweisspalte soll der Lehrerin und dem Lehrer auch

dazu dienen, Anmerkungen zum eigenen Unterricht und zur Lehrplanerprobung aufzunehmen.



Hingewiesen wird auf die Ausfliihrungen in der Landesverordnung zur/zum
- Umsetzung der Lernmodule in Unterricht (§ 3 (3))

- Leistungsfeststellung (§ 5)

- Abschlussprojekt (§ 7)

- Zertifizierung (§ 9)

- Teilqualifikation (§§ 9 (2) und 18).

Schiilerbezogene Rahmenbedingungen

Aufnahmevoraussetzungen im Fachbereich Wirtschaft der Fachschule sind in der Regel nach
§17 (1)

1. ein qualifizierter Sekundarabschluss | oder ein als gleichwertig anerkannter Abschluss und

2. der Abschluss einer mindestens zweijahrigen, einschlagigen, bundes- oder landesrechtlich
geregelten Berufsausbildung sowie der Abschluss der Berufsschule, sofern wahrend der Be-
rufsausbildung die Pflicht zum Berufsschulbesuch bestand, und eine anschlieRende, mindes-
tens einjahrige, einschlagige Berufstatigkeit.



2. Leitlinien des Bildungsgangs
Tatigkeits- und Anforderungsprofil

Die Fortbildung in der Fachschule befahigt Fachschilerinnen und Fachschiler, leitende Aufga-
ben im mittleren Funktionsbereich zu Gbernehmen (§ 2 LVO-FS). Sie arbeiten in allen Geschafts-

bereichen unter Beachtung der Wirtschaftlichkeit ihres Handelns.

Typische Arbeitsgebiete sind hierbei insbesondere

- Entwickeln und Vermarkten logistischer Angebote

- kundenorientierte Strategien im Verkauf und ihre Umsetzung auf das operative Tagesge-
schaft.

Eigeninitiative, Kreativitdt und das Gefiihl fir Asthetik, konzeptionelles Denken, die Fahigkeit,

Problemlésungen zu entwickeln und Personal zu flhren, Durchsetzungsvermdégen mit Men-

schenkenntnis, geistige und soziale Flexibilitdt sowie Sprachgewandtheit und kulturelle Offenheit

zeichnen eine umfassend gebildete Personlichkeit aus, die dem Anforderungsprofil an eine zeit-

gemale Marketingfachkraft entspricht. Zu den wichtigen beruflichen Fahigkeiten gehéren daher

- Akquirieren und Betreuen von Kunden sowie Informieren und Beraten Uber standardisierte
Dienstleistungen und Produkte, fallweise auch in einer Fremdsprache

- Beobachten von Markten, Beurteilen von Marktchancen, Analysieren von Kundenanforderun-
gen, Aufbereiten von Informationen zu Marketingkonzepten sowie -entscheidungen und
Mitwirken beim Einsatz der Marketinginstrumente

- Auswerten von Geschaftsvorgangen mit den Instrumenten des Betrieblichen Rechnungs-
wesens

- Nutzen der Informations- und Kommunikationssysteme

- zielgerichtetes und systematisches Erschlieen neuer Wissens- und Anwendungsgebiete

- flexibles und kreatives Reagieren auf unvorhersehbare Situationen und Kundenwiinsche

- vorteilhaftes Prasentieren des Unternehmens, flir das sie tatig sind

- angemessener Einsatz ihrer Kommunikations- und Teamfahigkeit sowie ihrer Problemldse-
und Entscheidungsfahigkeit.

Strukturelle Veranderungen sowie standige Neuerungen in Betriebswirtschaft und Marketing flih-

ren dazu, dass Flexibilitdt eine besondere Bedeutung erhalt neben einer hohen physischen und

psychischen Belastbarkeit.

Handlungskompetenz

Damit die Fachschilerinnen und Fachschiler das Tatigkeits- und Anforderungsprofil erfiillen
kénnen, mussen sie eine entsprechende Handlungskompetenz besitzen. Ziel der Handlungs-
kompetenz ist die Bereitschaft und Fahigkeit des Menschen, sich in gesellschaftlichen, berufli-
chen und privaten Situationen sachgerecht, durchdacht sowie individuell und sozial verantwort-
lich zu verhalten. Sie entfaltet sich in den Dimensionen wie Fachkompetenz, Sozialkompetenz

oder Methodenkompetenz.



Die Fachkompetenz umfasst die Bereitschaft und Fahigkeit, auf der Grundlage fachlichen Wis-
sens und Kdénnens Aufgaben und Probleme zielorientiert, sachgerecht, methodengeleitet und

selbststandig zu I6sen und die Ergebnisse zu beurteilen.

Zur Methodenkompetenz zdhlen Methoden allgemeiner Erkenntnisgewinnung (z. B. Informati-
onsaufnahme und -verarbeitung, d. h. die Fahigkeit zur selbststandigen Aneignung neuer Kennt-
nisse und Fahigkeiten) und spezielle fachwissenschaftliche Methoden/Arbeitstechniken (z. B.
Optimierung, Denken in Modellen oder Prasentationstechniken), um selbststandig Losungswege

fur komplexe Arbeitsaufgaben anwenden zu kdénnen.

Die Sozialkompetenz umfasst die Bereitschaft und Fahigkeit, soziale Beziehungen zu leben und
zu gestalten, Zuwendungen und Spannungen zu erfassen, zu verstehen und zu ertragen sowie
sich mit anderen rational und verantwortungsbewusst auseinanderzusetzen und zu verstandigen.

Hierzu gehdrt insbesondere auch die Entwicklung sozialer Verantwortung und Solidaritat.

Struktur des Bildungsgangs
Die berufliche Wirklichkeit 1asst sich in komplexen Handlungssituationen besser erfassen als in
Unterrichtsfachern; deshalb ist der Lehrplan nicht in Unterrichtsfachern, sondern in Lernmodulen

konzipiert.

Der Unterricht in der Fachschule umfasst fachrichtungstbergreifende, fachrichtungsbezogene
und, je nach Bildungsgang, schwerpunktbezogene Lernmodule, die thematisch abgegrenzte Ein-
heiten darstellen und sich an konkreten beruflichen Aufgabenstellungen und Handlungsablaufen
sowie an betrieblichen Geschaftsprozessen und deren Organisationsstrukturen orientieren. Es
sind mehr als flr den Unterricht abgebildete Handlungsfelder: Sie stellen aus Reflexion gewon-

nene didaktisch-methodische Einheiten dar.

Die Lernmodule sind offen formuliert und erfordern Spontaneitat und Flexibilitat in ihrer Umset-
zung in Unterricht, der soweit wie mdglich in Projekten realisiert werden soll. Die offene Formulie-
rung im Zusammenhang mit dem (den) Wahlpflichtmodul(en) erméglicht der jeweiligen Schule,

ein eigenstandiges Profil zu entwickeln.



3. Konzeption der Lernmodule

Die Fachschule fir Marketing und Vertrieb hat das Ziel, aufbauend auf der beruflichen Erstaus-
bildung, vorzugsweise nichtakademische Fachkrafte fur mittlere Positionen in Unternehmen zu

qualifizieren.

Der Unterricht in der Fachschule soll die Schilerinnen und Schiler befahigen, ihre Tatigkeit
selbststandig zu planen, durchzufiihren und zu kontrollieren. Die Veranderungen in der Arbeits-
welt - z. B. prozessorientiertes Denken, Abbau von Hierarchien, Teamarbeit oder Verantwortlich-
keit fur das Arbeitsergebnis der Gruppe - haben die Qualitdtsanforderungen verandert. Die Fach-
schilerinnen und Fachschiler kénnen die veranderten Anforderungen nur erfiillen, wenn sie die

entsprechende Handlungskompetenz besitzen.

Eine erfolgreiche Unternehmensfiuhrung setzt das Denken in Wirkungszusammenhangen voraus.
Hierzu wird die Fahigkeit zum selbststandigen Erarbeiten von Problemlésungen vorausgesetzt,

insbesondere flr Planungs-, Fihrungs- und Marketingaufgaben.

Grundlegende Kenntnisse Uber Marketing und Vertriebspolitik sowie Veranderungen der Markte
und deren Auswirkungen auf die Unternehmenskonzeption sollen die Entwicklung von Unter-

nehmerfahigkeiten ermdglichen.

Die Fachschule fir Marketing und Vertrieb soll mehr als eine Aneinanderreihung von vorrangig
berufs- und zweckgebundenen Lerninhalte vermitteln. Sie muss am Beispiel konkreter Inhalte
und Projekte die geforderten Kompetenzen/Fahigkeiten/Schlisselqualifikationen (wie z. B.
Selbststandigkeit, Teamfahigkeit, Kundenorientierung, projekt- und produktbezogenes Denken
und Handeln, Organisationsgeschick, Flexibilitat, Belastbarkeit, Eigeninitiative und Selbstreflexi-

on) erreichen.

In Anbetracht dessen sieht die Fachschule fir Marketing und Vertrieb ihre Aufgabe darin, sowohl
Berufs- und Aufstiegschancen der Fachschilerinnen und Fachschiiler zu verbessern als auch zur
Ubernahme entsprechender Fiihrungsaufgaben im mittleren Management der Unternehmen zu

befahigen.

Konkret besteht das Ziel der interdisziplindren Ausbildung in der Vermittlung von spezifischen
Arbeitsmethoden in Marketing und Vertrieb, dem Erwerb bzw. der Vertiefung von Fremdspra-
chenkenntnissen, der Férderung des Verstandnisses spezifischer Probleme der Berufspraxis in
Unternehmen und der Foérderung der Bereitschaft, sich mit der eigenen Personlichkeit auseinan-
derzusetzen, sowie Interesse und Entschlossenheit zu entwickeln, an der Strukturierung der ei-

genen Personlichkeit im Hinblick auf die angestrebten Tatigkeitsfelder zu arbeiten.



Um dies zu erreichen, vermittelt die Fachschule

- kognitive Ziele, wie

komplexe Zusammenhange organisieren, strukturieren und angemessen artikulieren
Einzelfragen in Ubergreifende Zusammenhange einordnen
sich geistigen Anforderungen stellen

theoretische Einsichten nachvollziehen und in abgegrenzten Gebieten selbststandig arbei-
ten

sich Uber einen langeren Zeitraum intensiv in eine Sache einarbeiten
in mehreren Dimensionen und Bereichen reflektieren und argumentieren

sich sprachlich angemessen und differenziert in Wort und Schrift du3ern

- affektive Ziele wie

Leistungsbereitschaft und -fahigkeit anspornen

selbststandiges Arbeiten mit Fleil3, Energie, Zuverlassigkeit, Genauigkeit und Stringenz for-
dern sowie Selbstvertrauen entwickeln

ethische Grundsatze beachten

Anstrengungen, Rickschlage und Unklarheiten durchstehen
geistige Beweglichkeit starken

Freude am Lernen schaffen

Kritikfahigkeit gegenlber der eigenen Leistung sensibilisieren

- kreative Ziele wie

Kombinationsfahigkeit ausbilden

Variabilitat und Flexibilitat bei der Lésung konkreter Aufgaben férdern
Einfallsreichtum erzeugen

Ldsungsstrategien entwickeln

sich aus tradierten Denkgewohnheiten I6sen

hinter offensichtlichen Zusammenhangen verborgene Zusammenhange aufspiren und das
Umfeld erkennen, in das alle Zusammenhange eingelassen sind

Prasentation der Arbeitsergebnisse.

Grundlage des didaktischen Ansatzes fur diesen Bildungsgang ist die Kooperation aller beteilig-

ten Lehrkrafte einer Bildungsgangkonferenz. Damit lassen sich eigene Denkstrukturen kritisch

Uberprifen, Kompetenzen auch innerhalb des Kollegiums aktivieren und das Arbeitspensum ar-

beitsteilig organisieren. In der Bildungsgangkonferenz werden die Arbeitsplane der einzelnen

Lernmodule aufeinander abgestimmt, Integrationsmdglichkeiten ausgelotet und fachiibergreifen-

de und lernmodulverbindende Projekte geplant und ausgewertet.

Als Unterrichtsmethode bietet sich bevorzugt die Fallmethode an, die im Laufe der Schulzeit die

Lerngruppe mit stets hdherem Schwierigkeitsgrad und gréRerer Komplexitadt der Sachverhalte

vertraut machen soll, so dass die Handlungskompetenz der Fachschulerinnen und Fachschiler

standig zunimmt. Sie sollen im Laufe der Schulzeit ihre Fertigkeiten im Umgang mit unterschied-
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lichen Prasentationstechniken, z. B. beim Vorstellen von Arbeitsergebnissen, Erlautern von L6-

sungsansatzen oder Visualisieren von Interdependenzen, steigern.

Das erworbene Wissen wird auch mit Hilfe von marktgangigen Computerprogrammen auf Fall-
beispiele angewendet. Die Fachschuilerinnen und Fachschiler missen lernen, sich selbst Infor-
mationen zu beschaffen und sachgemafl aufzubereiten. Eigenstandiges Planen, Durchfiihren

und Kontrollieren wird damit getibt.

Um den Anspruch auf Ganzheitlichkeit und Handlungskompetenz zu erfillen, sind betriebliche
Ablaufe zu simulieren und insbesondere in den praxisbetonten Unterrichtsphasen zunehmend
komplexere themenbezogene Projekte zu bearbeiten (§ 3 (3) LVO-FS). Hierzu ist es auch erfor-
derlich, dass der Unterricht durch externe Veranstaltungen, wie z. B. Exkursionen, Messebesu-

che und Fachvortrage, erganzt wird.

Das Lernmodul Marketing ist ein fachrichtungsbezogenes Lernmodul, das somit auch im gesam-
ten Fachbereich einheitlich ausgepragt sein sollte. Wegen des héheren Stundenansatzes im
Schwerpunkt Marketing und Vertrieb kdnnen einzelne Ziele intensiver behandelt werden. Das
Wettbewerbsrecht bei der Kontrahierungspolitik, das Verkaufsgesprach bei der Kommunikations-
politik und die Distributionspolitik werden nur im Uberblick behandelt, da ihnen im Schwerpunkt

Marketing und Vertrieb jeweils ein eigenes Lernmodul gewidmet ist.

Die Lernmodule Verkaufstraining, Vertrieb und Wettbewerbsrecht setzen die Inhalte des Lernmo-

duls Marketing voraus.

Wegen der Bedeutung der Fremdsprachen fiir diesen Schwerpunkt bietet es sich an, alle Mog-
lichkeiten einer fremdsprachlichen Anwendung innerhalb aller Lernmodule zu nutzen (= Integra-

tion fremdsprachlicher Anteile, auch in Form eines bilingualen Unterrichts).

Auch beim handlungsorientierten Unterricht bleibt die Fachsystematik erhalten, denn die Arbeits-
technik der Lerngruppe orientiert sich vornehmlich an der Systematik der jeweiligen Fachwissen-
schaft. Hierbei bietet sich insbesondere bei Wiederholung und im Projekt auch der Einsatz von

Formularen an.

Affektiven Zielen, wie z. B. Sorgfalt, Genauigkeit und Ehrlichkeit, ist im Unterricht ein besonderer

Wert beizumessen.
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3.1 Lernmoduliibergreifende Kompetenzen

Methodenkompetenzen

1.

Informationen mit Hilfe moderner Kommunikationsmedien als Informationsquellen selbststan-
dig beschaffen, prifen, aufbereiten sowie Wichtiges von Unwichtigem unterscheiden und
auswerten

. Wirtschaftliche Sachverhalte und Entwicklungen mit Hilfe exakter Zahlen transparent machen,

auswerten und in betriebliche Entscheidungen umsetzen

. Sich in neue Sachverhalte und Techniken/Methoden selbststandig einarbeiten

(z. B. Mappingstrategien)

. Vorgehensweisen zur Entscheidungsfindung beherrschen, Problemlésestrategien anwenden

sowie Ldsungen prasentieren

. Betriebs- und volkswirtschaftliche Vorgange verstehen, Auswirkungen fir die Zukunft abwa-

gen und folgerichtig reagieren

. Einzelbetriebliche Prozesse im Gesamtgefiige rechtlicher, organisatorischer, rechnungstech-

nischer und gesamtwirtschaftlicher Wechselbezuge betrachten

Sozialkompetenzen

1.

Begriindete Standpunkte und Werthaltungen anderer Menschen tolerieren, Kompromisse
schlie3en, aber auch eigene Meinungen vertreten

. Ubertragene Aufgaben selbststéndig, zuverlassig, eigenverantwortlich, kundenorientiert und

sachlich richtig erledigen

. Zieladaquate Kommunikations- und Kooperationsméglichkeiten in arbeitsteiligen Funktionen

anwenden und Teamfahigkeit beweisen

(z. B. Fahigkeit zur Kontaktaufnahme, Uberwinden von Sprechhemmungen, anderen zuhoren,
Geflihle und Bedirfnisse anderer erfassen, Fehler zugeben, etwas zurticknehmen oder sich
entschuldigen)

4. Grenzen des betrieblichen Entscheidungsraumes akzeptieren und sich loyal verhalten

5. Okologische Konsequenzen betrieblicher Aktivititen zahlenmaRig und sachadaquat erfassen

6. Bereitschaft zeigen, sich auf Innovationen und Veranderungen einzulassen und mit den damit

ausgelosten Gefiihlen wie Angst oder Skepsis angemessen umgehen

. Sich in die Vorstellungen anderer hineinversetzen sowie mit inner- und auf3erbetrieblichen

Partnern fair umgehen
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3.2 Lernmodulspezifische Kompetenzen (Fachkompetenzen)
Lernmodul 1: Kommunikation und Arbeitstechniken (120 Std.)*

Die Fachschulerinnen und Fachschiler erweitern ihre Methodenkompetenz der selbststandigen
Erarbeitung von Fachinhalten zur Lésung beruflicher Probleme durch den Erwerb von Arbeits-
techniken fur die Beschaffung, Aufbereitung und Verarbeitung von Informationen sowie die Pra-
sentation von Ergebnissen. Sie erkennen die Zusammenhange von Kommunikationsabsicht, den
zu wahlenden Kommunikationsmitteln und der Kommunikationswirkung. Die dabei auftretenden
Kommunikationsstorungen werden erfasst und Mdglichkeiten zu ihrer Vermeidung bzw. Bewalti-
gung erkannt. Die Fahigkeit, Sprache und non-verbale Kommunikationsmittel sowie Prasentati-
ons- und Kommunikationsmedien situations- und adressatengerecht einzusetzen, wird ausge-
baut.

Handlungsituationen/Ziele Hinweise zum Unterricht

1. Sachverhalte dokumentieren

Fur betriebliche Bereiche Dokumentationen
in Form von Berichten, Referaten und Da-
tensammlungen mit Hilfe von Techniken des
wissenschaftlichen Arbeitens (z. B. Recher-
chen in Bibliotheken und Internet und rech-
nerunterstitzt) erstellen

2. Lerntechniken anwenden
Phasen sowie physische und psychische lifelong learning
Voraussetzungen des Lernens erfahren

Methoden der Wissensvermittlung kennen

3. Sachverhalte prasentieren

Bei der Planung von Vortragen angemes- z. B. Einsatz einer Videokamera zur
sene Kommunikationsmittel (z. B. Flipchart, Besprechung des Vortrages oder
PC, Folien, Pinnwande) einsetzen eines Beamers

Beim Vortragen rhetorische Regeln beach-
ten und entsprechende Prasentationstech-
niken anwenden

4. Projekte managen

Projekte mit Hilfe entsprechender Methoden inhaltliche Auswahl der Projekte aus
der Zielfindung, der Teamarbeit, der Pro- dem jeweiligen Bildungsgang bzw. in
jektplanung, des Projektcontrollings, des Abstimmung mit anderen Lernmodu-
Zeitmanagements und der Mitarbeiterfiih- len

rung planen und durchfiihren

Wichtige Informationen in konzentrierter
Form mit Hilfe entsprechender Prasenta-
tionstechniken weitergeben und bei Bedarf
Strategien des Konfliktmanagements ein-
setzen

*

Dieses fachrichtungsubergreifende Lernmodul gilt fiir mehrere Bildungsgange und steht mit identischen Zielen in mehre-
ren Lehrplanen.
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Besprechungen leiten

Beratungen und Besprechungen unter Be-
achtung entsprechender Regeln (z. B.
Korpersprache und Rhetorik) zielgerichtet
und adressatenorientiert durchflihren
Problemldse-, Kreativitats- und Entschei-
dungstechniken (z. B. Zielanalyse, Brain-
storming, Morphologie, Kosten-Nutzen-
Analyse, Netzplantechnik und Simulation)
einsetzen

Besprechungen simulieren, z. B.
Verkaufsgesprache als Rollenspiel

In allen Handlungssituationen sollen
die Fachschilerinnen und Fachschu-
ler eigene und fremde Leistungen
bewerten.
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Lernmodul 2: Berufsbezogene Kommunikation in einer Fremdsprache (Englisch, 160 Std.)*

In typischen beruflichen Handlungssituationen erweitern die Fachschulerinnen und Fachschuler
ihren allgemeinen und fachspezifischen Wortschatz sowie ihre mundliche und schriftliche
Sprachkompetenz sowohl im produktiven als auch im rezeptiven Bereich.

Grammatik, Orthografie und Phonetik werden in ihrer Bedeutung fiir die Kommunikation erkannt
und Defizite innerhalb beruflicher Handlungssituationen aufgearbeitet. Neben der sprachlich for-
malen Richtigkeit haben dabei auch kommunikativ-soziale Erfolgserlebnisse eine besondere Be-
deutung.

Dabei erwerben die Fachschilerinnen und Fachschiler auch eine interkulturelle Kompetenz, die
sie zur konstruktiven Interaktion mit Menschen aus anderen Kulturen befahigt.

Handlungssituationen/Ziele Hinweise zum Unterricht
1. Die Fremdsprache in typischen Berufssituationen mundliche Kommunikation
miundlich und schriftlich verwenden - face to face
- body language
- socializing
- small talk

- telefonieren
- prasentieren

- Konferenzen
- Interviews
schriftiche Kommunikation
- Korrespondenz
- Memos
- Protokolle
- Notizen
2. Mit Personen verschiedener betrieblicher Funktions- einfaches Ubersetzen und
bereiche in der Fremdsprache oder als Mediator(in) Dolmetschen
kommunizieren
3. Informationen aus fremdsprachlichen Quellen be- recherchieren
schaffen und berufsrelevante Sachverhalte in der ErschlieBungstechniken
Fremdsprache oder als Mediator(in) bearbeiten, pra- Nutzen von Kommunikati-
sentieren und bewerten onsmedien
Methoden der Textauswer-
tung

Die Reihenfolge der berufs-
relevanten Themen muss in
Absprache mit den Fachleh-
rerinnen und Fachlehrern
festgelegt werden, die die
entsprechenden Lernmodu-
le behandeln.

* Dieses fachrichtungsiibergreifende Lernmodul gilt fiir mehrere Bildungsgange und steht mit identischen Zielen in

mehreren Lehrplanen.
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4. Den zur Bewaltigung interkultureller Gespréachssitua- soziale, wirtschaftliche, kul-
tionen erforderlichen soziokulturellen Hintergrund turelle, geografische, histo-
aufarbeiten rische und politische Infor-

mationen einholen, soweit
sie flr die gewahlten Kom-
munikationsanlasse von
Bedeutung sind
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Lernmodul 3: Volkswirtschaft und Wirtschaftspolitik (80 Std.)*

Die Fachschilerinnen und Fachschiler wenden volkswirtschaftliche Kenntnisse auf wirtschafts-
politische Bereiche an und betrachten sie - im Sinne einer personlichen Betroffenheit - aus Sicht
des Unternehmens, das seinen betrieblichen Entscheidungen die gesamtwirtschaftlichen Rah-
menbedingungen zu Grunde legen muss. Sie erkennen die wechselseitigen Beziehungen und die
moglichen Zielkonflikte zwischen einzel- und gesamtwirtschaftlicher Sichtweise.

Besonderes Gewicht in diesem Lernmodul erhalten Methodenkompetenzen wie "Denken und
Handeln in Modellen" und "Umsetzen von Theorien in Entscheidung und Handeln" sowie die
Problemlésekompetenz.

Handlungssituationen/Ziele Hinweise zum Unterricht

1. Magisches Vieleck in der Sozialen Marktwirtschaft

Wirtschaftsordnungen Modell vs. Realitat
vom Wirtschaftspolitischen Dreieck zum Magischen Viel- chronologische Betrachtung
eck entsprechend der gesell-

schaftlichen, politischen und
wirtschaftlichen Entwicklung

2. Preisbildung im marktwirtschaftlichen System Bildung des Gleichgewichts-
preises
Gutermarkt Marktungleichgewicht
Preispolitik marktkonforme und nicht-
marktkonforme staatliche
Eingriffe

Angebots- und Nachfrage-
kurven diskutieren

3. Konjunkturpolitik

Einnahmen und Ausgaben des Staates

Konjunkturverlauf Phasen und Indikatoren
madgliche Ursachen von Konjunkturschwankungen Theorien hierzu
Mafnahmen zur Konjunkturbeeinflussung Theorien zu wirtschaftspoliti-

schen Entscheidungen
Fiskalismus und Monetaris-
mus

Zielkonflikte diskutieren
Probleme am Arbeitsmarkt

4. Geld- und Wahrungspolitik

Dieses fachrichtungsiibergreifende Lernmodul gilt fir mehrere Bildungsgénge und steht mit identischen Zielen in
mehreren Lehrplanen.
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5. Strukturpolitik Entwicklungen auf regiona-
len, nationalen und internati-
onalen Markten

6. Wettbewerbspolitik
7. AuBenwirtschaftspolitik
Globalisierung

Zahlungsbilanz
Wechselkurse
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Lernmodul 4: Unternehmensmanagement und Mitarbeiterfilhrung (120 Std.)*/**

Die Fachschilerinnen und Fachschiler lernen Aufgaben betrieblichen Managements im Gesamt-
zusammenhang eines Managementprozesses von der Planung uber die Organisation, den Per-
sonaleinsatz und die permanente Flhrung bis hin zur Kontrolle kennen.

Sie trainieren die Anwendung konkreter Analyse- und Planungstechniken.

Sie werden ihrer zuklnftigen Flhrungsaufgabe nur gerecht, wenn sie Organisationsstrukturen
und betriebliche Ablaufe erkennen und bewerten sowie sich selbst mit den Zielen des Unterneh-
mens identifizieren und an seiner Weiterentwicklung mitwirken.

Sie analysieren und beachten die Rahmenbedingungen ihrer Tatigkeit, akzeptieren ihren Ent-
scheidungsraum, setzen ihre Planung um und kontrollieren die Ergebnisse.

Sie kennen die Grundlagen einer Mitarbeiterfihrung und wenden ihre Kenntnisse situationsbezo-
gen, adressatengerecht und angemessen an. Sie besitzen Flhrungskompetenz und sind sich
ihrer Verantwortung gegenuber Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern sowie Unternehmen bewusst.

Handlungssituationen/Ziele Hinweise zum Unterricht

Unternehmensmanagement ca. 80 Std.
1. Aufgaben der Unternehmensfiihrung kennen

Unternehmens- und Umweltanalyse Unternehmensphilosophie
und -vision
Unternehmensileitbild
Corporate Identity
Unternehmenskultur
strategische Geschéaftsfelder
interne und externe strategi-
sche Analysen, z. B.

- Starken-Schwachen-Ana-
lyse

- Potenzialanalyse

- Wertkettenanalyse

- Produktlebenszykluskon-
zept

- Porter-Modell der Bran-
chenstrukturanalyse

- Portfolioanalysen

Zielbestimmung strategische und operative
Ziele

Strategieentwicklung und -auswahl Unternehmensstrategien
Positionierung

Strategieimplementierung und Kontrolle Projektmanagement

Dieses fachrichtungsbezogene Lernmodul gilt fir mehrere Bildungsgange und steht mit identischen Zielen in meh-
reren Lehrplanen.

** gem. § 6 LVO fiir die Abschlusspriifung vorgesehen



19

2. Gestaltungsmoéglichkeiten von Organisationsstruk-
turen kennen

Aufbauorganisation

Ablauforganisation

Organisationsentwicklung

3. Kundenorientierung als Grundlage einer Marktposi-
tionierung verstehen

Marktforschung
Einsatz des absatzpolitischen Instrumentariums

4. Qualitatsmanagement als Grundlage fur die Wettbe-
werbsfahigkeit verstehen

Mitarbeiterfiihrung

5. Zusammenhang von Organisation und Fuhrung er-
kennen

6. Unterschiedliche Fiihrungsstile beurteilen

7. Personalentwicklung initiieren

Grundprinzip der Aufgaben-
verteilung

- Aufgabengliederung

- Stellenbildung

- Abteilungsbildung

- Stellenbesetzung
Stellenbeschreibung
Leitungssysteme

Methoden der Informations-
gewinnung
Kreativitatstechniken
Techniken zur Analyse, Pla-
nung und Organisation von
Prozessen, z. B. Balkendia-
gramm oder Netzplan
Lernende Organisation

vgl. LM Marketing

strategisches und operatives
Controlling

vgl. LM Controlling

LM Qualitatsmanagement

ca. 40 Std.

Legitimation
Verantwortung

management by ... z. B. an-
wenden bei

Sachverhalte hinterfragen
und prasentieren
Besprechungen leiten
Diskussionen moderieren
Konflikte regeln bzw. mildern
Anweisungen formulieren

Personal auswahlen
einstellen
beurteilen
"verwalten"/betreuen
motivieren
beraten
Personalinformationssysteme
nutzen
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8. Fort- und Weiterbildung planen Anforderungsprofile formulie-
ren (Abgleich Kompetenz -
Qualifikation)
Ausbildungskonzepte entwi-
ckeln
vgl. LM Berufs- und Arbeits-
padagogik

9. Betriebsklima untersuchen und bei Bedarf mit geeigne-
ten MaRnahmen verbessern
ausgewahlte Methode der
empirischen Sozialforschung
anwenden
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Lernmodul 5: Finanzwirtschaft der Unternehmung (120 Std.)*/**

Handlungssituationen/Ziele Hinweise zum Unterricht

1. Finanzplan erstellen

Die zukinftig erwarteten Geldein- und -ausgange ermitteln
und damit die kurz-, mittel- und langfristige Liquiditat einer
Unternehmung sichern

2. Finanzierungsentscheidungen treffen

Den Finanzbedarf ermitteln und entscheiden, ob die Fi-
nanzmittel Uber Innen-, Beteiligungs- und/oder Fremdfinan-
zierung zu beschaffen sind und dabei die Finanzierungsre-
geln beachten

Entscheidungen treffen Uber die verschiedenen Moglichkei-
ten einer AuRenfinanzierung

Zwischen den Kreditsicherungsmdglichkeiten eine begrin-
dete Auswahl treffen und verschiedene Kreditarten nach
betriebswirtschaftlichen Aspekten beurteilen

3. Investitionsentscheidungen treffen

Mit Hilfe von statischen und dynamischen Verfahren fiir
Einmal- oder Wiederholungsinvestitionen den optimalen
Ersatzzeitpunkt bestimmen

4. Finanzierungsalternativen prasentieren

An Unternehmenssituationen wie Griindung, Fusion, Um-
wandlung, Liquidation sowie Sonderformen der Finanzie-
rung wie Leasing oder Factoring unterschiedliche Finanzie-
rungsalternativen aufzeigen

Eine Entscheidungsfindung zur Finanzierung durch die
Unternehmensleitung vorbereiten und prasentieren

*

Dieses fachrichtungsbezogene Lernmodul gilt flir mehrere Bildungsgange und steht mit identischen Zielen in meh-
reren Lehrplanen.

** gem. § 6 LVO fiir die Abschlusspriifung vorgesehen
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Lernmodul 6: Abgaben und Wirtschaftsrecht (80 Std.)*

Handlungssituationen/Ziele Hinweise zum Unterricht

1. Mit Verwaltungsakten umgehen

Form, Inhalt und Voraussetzungen zum Wirksamwerden
von Verwaltungsakten kennen und dabei Fristen und Ter-
mine bericksichtigen

Mit Ermittlungs- und Erhebungsverfahren vertraut sein auch Buchfuhrungs- und
Rechtsbehelfe einlegen Aufzeichnungspflichten
Folgen von Rechtsverstdfien im 6ffentlichen Recht abwa-

gen

2. Rechtsrahmen zwischen Gewerbetreibenden und Staat
beachten

Bei betrieblichen Entscheidungen die Normen und Verfah-  GewO

renswege des Gewerberechts, des gewerblichen Rechts- UWG und Nebengesetze
schutzes, des Urheberschutzes, des Kartellrechts, des In- GWB
solvenzrechts, des Kaufvertragsrechts und des Daten- BGB
schutzes beachten HGB

Die Stufen der nationalen Gerichtsbarkeit kennen
Zusammenhange zwischen supranationalem, europai-
schem und nationalem Recht verdeutlichen

* Dieses fachrichtungsbezogene Lernmodul gilt fir mehrere Bildungsgange und steht mit identischen Zielen in meh-
reren Lehrplanen.
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Lernmodul 7: Controlling (120 Std.)*/**

Die Fachschilerinnen und Fachschiler lernen das Controlling als funktionstbergreifendes, ziel-
und zukunftsorientiertes FUhrungsinstrument kennen und verstehen. Sie grenzen das operative
vom strategischen Controlling ab, wenden verschiedene Controllinginstrumente an und bereiten
unternehmerische Entscheidungen vor. Dazu lernen die Fachschilerinnen und Fachschiler, Be-
richte empfangerorientiert zu gestalten und zu prasentieren.

Handlungssituationen/Ziele Hinweise zum Unterricht

. System und Organisation des Controlling verstehen

Begriff und Aufgaben des Controlling kennen
Unternehmensleitsatze und -ziele formulieren
Verschiedene Mdglichkeiten einer organisatorischen Ein-
gliederung des Controlling beurteilen

Strategische und operative Planungsprozesse verstehen
Bedeutung der Kosten- und Leistungsrechnung fiir das
Controlling erkennen

Kostenrechnungssysteme anwenden

. Instrumente des strategischen Controlling zur Steue-

rung langfristiger Ziele eines Unternehmens einset-
zen

. Instrumente des operativen Controlling zur Gewinn-

steuerung eines Unternehmens einsetzen

Operative Planungs- und Analysetechniken anwenden

. Uber Planung, Grad der Planerfiillung und Ergebnisse

der Abweichungsanalyse berichten

Betriebswirtschaftliche Sachverhalte mit Hilfe von Kenn-
zahlen interpretieren und an Hand von Tabellen und
Schaubildern prasentieren

. Ziele und Aufgaben des Controlling fiir ausgewahlte

Geschiftsprozesse festlegen und geeignete Control-
linginstrumente einsetzen

*

Planungsverfahren
Budgetierung

Potenzialanalyse
Produktlebensanalyse
Portfolioanalyse
GAP-Analyse
Benchmarking
Zielkostenrechnung
Prozesskostenrechnung

Break-even-Analyse
ABC-Analyse
Deckungsbeitragsrechnung
Bestellmengenoptimierung
Investitionsrechnungen
Engpassanalyse
Kennzahlensysteme

Berichtsarten
Prasentationstechniken

Erwerb von Problemldse-
kompetenz im schwer-
punktbezogenen Bereich

Dieses fachrichtungsbezogene Lernmodul gilt fir mehrere Bildungsgange und steht mit identischen Zielen in meh-

reren Lehrplanen.

** gem. § 6 LVO flr die Abschlussprifung vorgesehen
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Lernmodul 8: Informationsmanagement und Datenverarbeitung (120 Std.)*

Die Fachschulerinnen und Fachschiiler lernen den effektiven Umgang mit den Informations- und
Kommunikationstechniken.

Bei der konkreten Informationsbeschaffung bedienen sie sich moderner Medien, insbesondere
des Internet; dabei sind sie sich der Problematik von Datenschutz und Datensicherheit bewusst.
Bei der Aufbereitung, Darstellung und Prasentation von betrieblichen Daten und Prozessergeb-
nissen benutzen sie marktgangige Standardsoftware.

Handlungssituationen/Ziele Hinweise zum Unterricht

1. Mit dem schuleigenen Computernetz umgehen

Client-Server-Architektur

Umgang mit Verzeichnissen und Dateien im LAN Datensicherung
Datenschutz
Umgang mit dem Internet vgl. LZ 3 und 4

Aufbau des Internet
Suchmaschinen
Dienste im Internet

2. Officekomponenten anwenden Standardsoftware situativ
auf betriebliche Probleme
anwenden

Textverarbeitung z. B. Berichte erstellen

Textlayout gestalten
Grafiken einbinden
Serienbriefe entwickeln
Normen einhalten
wissenschaftliche Textge-
staltung beachten

Tabellenkalkulation Formeln, Funktionen und
grafische Aufbereitung der
Daten

Prasentationssoftware Projektarbeit im Team

Relationale Datenbanksysteme

3. Onlinerecherche planen und durchfihren Informationen zu betriebli-
chen Problemstellungen
suchen, bewerten und
strukturieren unter Verwer-
tung der Internetdienste

4. Internetseiten erstellen und gestalten z. B. Prasentation des Un-
ternehmens
Ergebnisse von Projektar-
beiten

Dieses fachrichtungsbezogene Lernmodul gilt fir mehrere Bildungsgange und steht mit identischen Zielen in meh-
reren Lehrplanen.



25

Lernmodul 9: Qualitatsmanagement (80 Std.)*

Die Fachschulerinnen und Fachschuler erkennen die grundlegende Bedeutung der Notwendig-
keit von Qualitdtsmanagement im Dienstleistungsbereich und schatzen die mdglichen Folgen
unterschiedlicher Qualitat ab. Auf Grund ihres grundlegenden Wissens der sehr unterschiedli-
chen Qualitdtsdimensionen im Dienstleistungsbereich erarbeiten die Fachschulerinnen und

Fachschuler MalRnahmen zur Qualitatskontrolle und entwerfen Qualitdtsmanagementstrategien.

Die Fachschilerinnen und Fachschiler entwickeln Sensibilitat und innere Bereitschaft, durch ihr
verlassliches und prazises Handeln selbst zur Qualitatssicherung beizutragen. Sie sehen ein,
dass es gerade in Konfliktsituationen im Dienstleistungsbereich notwendig ist, teamorientiert zu

arbeiten sowie kunden- und mitarbeiterorientierte Losungen anzubieten.

Handlungssituationen/Ziele

Hinweise zum Unterricht

1. Mit den Grundlagen des Qualititsmanagements vertraut
sein

Den Begriff Qualitat in seiner Vielschichtigkeit und Mehr-
deutigkeit erkennen

Die Entwicklung der Qualitdtsanstrengungen und ihre Be-
deutung in der heutigen Zeit erlautern

Den grundlegenden Aufbau eines Qualitditsmanagement-
Systems nachvollziehen

*

reren Lehrplanen.

Notwendigkeit und Bedeu-
tung von Qualitat

Qualitatsbegriffe:

Audit

Benchmarking

Balanced Score Card
Change Management
Management-Programm
von Deming

Qualitat als Schlisselfak-
tor

Qualitat als Unterneh-
mensaufgabe
Qualitatskreis
geschichtliche Entwicklung
der Qualitatssicherung

Aufbau eines QM-Systems
nach DIN EN ISO 9000 ff.

Elemente der DIN EN
9000 ff.

Ziele der DIN EN ISO
9000 ff.

Auditierung und Zertifizie-
rung

Uberblick Gber das Re-
gelwerk

Dokumentation von QM-
Systemen

Dieses fachrichtungsbezogene Lernmodul gilt fir mehrere Bildungsgange und steht mit identischen Zielen in meh-
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2. Die Bedeutung eines Qualititsmanagements erkennen

Die moglichen Folgen unterschiedlicher Qualitat abschatzen
Den Gesamtzusammenhang des TQM-Konzeptes dar-
stellen

Die wichtigsten Qualitdtsprogramme und -initiativen mit ih-
ren wesentlichen Merkmalen und Aufbauprinzipien erklaren

. Qualitatsdimensionen im Dienstleistungsbereich ken-
nen

Erkennen, dass man bei der Erstellung von Produkten und
Dienstleistungen in Prozessen denken muss

Inhaltliche, zeitliche und formale Qualitatsdimensionen an-
hand von Beispielen erlautern

Geschaftsprozesse und Teilprozesse darstellen und analy-
sieren

. Qualitatswerkzeuge im Qualititsmanagement einsetzen
und beurteilen

QualitadtsmessgroRen und Qualitatsbeurteilungskriterien
kennen

Fur die eigene Zielerreichung geeignete Mess- und Beurtei-
lungskennziffern verwenden

. Qualitdtsmanagementstrategien anwenden

Prozessorientierte Aufbau- und Ablauforganisation fir ein
Unternehmen entwickeln
Geschéftsablaufe optimieren

Begriff des Total Quality Ma-
nagements (TQM)

- Mitarbeiterorientierung
- Prozessorientierung

- Kundenorientierung
Qualitatsprogramme und
-initiativen

inhaltliche Qualitatsdimen-
sion

- technische Qualitat

- funktionale Qualitat
zeitliche Qualitatsdimen-
sion

- Potenzialqualitat

- Prozessqualitat

- Ergebnisqualitat
formale Qualitatsdimen-
sion

Sichtweisen der Qualitats-

beurteilung

- Fremdbild/Selbstbild

Instrumente zur Messung

der Dienstleistungsqualitat

- Einsatzmdglichkeiten

- Auswahl der Techniken:
reine Beobachtung
Indikatorenanalyse
Silent Shopper
Vignettentechnik
Service-Blueprinting
Rating-Skalen
Service-FMEA
(Fehler-Moglichkeiten
und -Einfluss-Analyse)
QFD (Quality Function
Deployment)
Beschwerdemanagement

Methoden der Prozessana-

lyse

- Ursache-Wirkungs-Dia-
gramm (Ishikawa)

- Ereignisablaufanalyse

Zertifizierungsstrategien
Wettbewerbsstrategien
Total Quality Management
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6. Moglichkeiten der Qualitatskontrolle und -sicherung
einsetzen

Erarbeiten von MaRnahmen zur Qualitatskontrolle und
-sicherung

7. Grenzen eines Qualititsmanagements einsehen
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Schwerpunktbezogener Bereich
Lernmodul 10: Marketing (200 Std.)

Die Fachschiilerinnen und Fachschiler verstehen Marketing als Grundlage ihres kunden- und
qualitatsorientierten Handelns. Sie kennen die wesentlichen Marketinginstrumente und setzen sie
innerhalb eines Marketing-Mix ein. Dabei beachten sie Interdependenzen mit den Gbrigen Unter-
nehmensbereichen. Sie begleiten den Prozess kompetent von der Planung Uber die Umsetzung
der Unternehmensentscheidung bis hin zum (Produkt-, Vertriebs-, Finanz- oder Personal-) Con-
trolling. Daruber hinaus sind sie in der Lage, den Marketinggedanken auf andere betriebliche
Bereiche zu Ubertragen wie z. B. Beschaffungs-, Finanz- oder Personal-Marketing.

Handlungssituationen/Ziele Hinweise zum Unterricht

1. Marktforschung als Grundlage des Marketinggedankens Ziele und Aufgaben des
verstehen Marketing

Informationsseite des Marke-

ting

Primar- und Sekundarfor-

schung zur Marktanalyse

betreiben, z. B. zu

- Wettbewerbssituation
durch Aufbereiten und
Auswerten von Pressebe-
richten, Geschaftsberich-
ten oder Unternehmens-
mitteilungen

- Kauferverhalten durch
Befragung, Marktbe-
obachtung und Kunden-
orientierung/Motivfor-
schung

- Trends mit Hilfe der Sze-
nario-Methode/Markt-
prognose

empirische Sozialforschung

an einem Beispiel durchfih-

ren
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2. Den Einsatz einzelner Instrumente des Absatz-Marke-
ting kunden- und produktbezogen konzipieren

Produkt- und Sortimentspolitik
Preis- und Konditionenpolitik
Kommunikationspolitik

Distributionspolitik

3. Eine strategische Marketingplanung entwickeln

Aktionsseite des Marketing
strategische Ziele formulie-
ren
entscheidungsorientiertes
Vorgehen

Kontrahierungspolitik

als Mittel der Marktbeein-
flussung, z. B.

Werbung

Public relations

Sales promotion
Corporate identity
Product placement
Markenpolitik
Direktmarketing

Marketing-Mix in einer Fall-
studie oder einem Planspiel
erarbeiten
Marketing-Organisation pla-
nen

Marketing-Controlling konzi-
pieren
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Lernmodul 11: Vertrieb (200 Std.)

Die Fachschilerinnen und Fachschiler befassen sich mit logistischen Aufgaben, die aus Herstel-
lersicht in Absatzkanalen zu 16sen sind.

Das Vertriebsmanagement wird als wesentlicher Bestandteil der Marketing-Konzeption gesehen.
Es umfasst die Vertriebswege, die Analyse und die Bewertung der Ausgangssituation im Markt.
Die Vertriebssysteme sind zu planen, zu koordinieren und im Gesamtzusammenhang des Marke-
ting-Mix zu gestalten und zu kontrollieren.

Der Kreislauf schlief3t sich mit der Riickfihrung von gebrauchten Produkten.

Handlungssituationen/Ziele Hinweise zum Unterricht

1. Vertriebswege als Marketingaktivitaten zur Guteruber-
tragung beschreiben

traditionelle Vertriebswege direkter Absatz
indirekter Absatz
Handelsfunktionen und Be-
triebsformen
Hersteller-/Handelsbezie-
hungen

alternative Vertriebswege z. B. Factory Outlet Center
Convenience Stores
Direct Distribution
Telemarketing
Teleshopping
Pick up service Station
Shop non stop Aktivitaten
Multi Level Marketing
E-Commerce

Smart Shopping
2. Vertriebssituationen analysieren und daraus Strate- Analyse der Objekte, der
gien fiir das Vertriebsmanagement ableiten Zielmarkte, der Kanale und

der Umfelder des Vertriebs
Starken/Schwachen-Analy-
se

3. Organisation eines optimalen Vertriebsmanagements Koordination von Kunden-
planen und Produktmanagement
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4. Vertriebsaktivitiaten planen, koordinieren und kontrol-
lieren

5. Riickfiihrung gebrauchter Produkte in den Kreislauf
planen

Informationssysteme

- Warenwirtschaftssysteme

- Elektronischer Datenaus-
tausch

- Efficient Consumer
Responce (ECR)

- Category Management
(CR)

Koordination von Aktivitaten

im Vertriebskanal

Kontrolle von Vertriebsakti-

vitaten

Redistribution

- EU-Oko-Audit

- DIN EN ISO 1400 ff.

- Kreislaufwirtschafts-Ge-
setz

- Altprodukteverordnung

- Duales System Deutsch-
land
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Lernmodul 12: Verkaufstraining (200 Std.)

Die Fachschilerinnen und Fachschiler sollen in der Lage sein, Verkaufsgesprache erfolgreich zu
fuhren. Sie verstehen Kunden-Coaching als die neue Art des Verkaufens. Sie erkennen dabei,
dass eine konsequente, am Kundennutzen orientierte Ausrichtung den wirtschaftlichen Erfolg
ihrer Tatigkeiten wesentlich beeinflusst. Sie eignen sich die fiir eine erfolgreiche Akquisition
mafgeblichen Kernkompetenzen an und setzen diese im Rahmen eines marktorientierten Kun-
den-Managements um. Die Fachschulerinnen und Fachschuler entwickeln strategische und takti-
sche MalRnahmen zum Verkaufsgesprachsprozess und begleiten diesen kompetent von der Pla-
nung Uber die Umsetzung beim Kunden bis hin zur Reorganisation im eigenen Unternehmen.
Durch die systematische und intensive Auseinandersetzung mit dem Verkaufsvorgang sind sie
dariber hinaus in der Lage, ihre erworbenen Kenntnisse und Fahigkeiten auf spezielle Ver-
kaufsaufgaben zu Ubertragen.

Handlungssituationen/Ziele Hinweise zum Unterricht
1. Erfolgreiches Kommunizieren in der Gesprachsfiih- aktuelle Berufsanforderun-
rung und Kundenorientierung als Voraussetzung fiir gen an das Verkaufsperso-
einen Verkaufserfolg verstehen nal durch Auswerten bran-
chenspezifischer Informati-
spezielle Verkaufsaufgaben und Verkaufsformen unter- onen erarbeiten, z. B.
scheiden Branchenfachzeitschriften

und Wirtschaftsteil der Ta-
geszeitungen verfolgen
Analyse von Kundenverhal-
ten

Beobachten der Marktsekto-
ren

Verkauf von Konsumgutern,
Investitionsgutern und
Dienstleistungen verfolgen

Kunden-Coaching als neue Art des Verkaufens anwen- Kernkompetenzen fur das
den Rollenprofil des Verkaufers
formulieren

ein Kunden-Management
entwickeln durch Einbezie-
hen der fur den Kundennut-
zen relevanten Faktoren

psychologische Bedingungen der Verkaufskommunika- Verkauferverhalten

tion fur eine erfolgreiche Gesprachsflihrung kennen und Kaufertypologien

verwenden rationale und emotionale
Kaufmotive der Gesprachs-
partner

emotionale Intelligenz
verbale/nonverbale Kom-
munikation

Ansatze zur Gestaltung von
Verkaufsgesprachen, z. B.
- phasenbezogener Ansatz
- NLP
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2. Verkaufsgesprache kundenorientiert konzipieren und
realisieren

Elemente der Gesprachsfihrung anwenden

Prasentationstechniken zur Verbesserung der Gesprachs-
fUihrung einsetzen

Verkaufsgesprache erfolgreich zum Abschluss bringen

3. Kundeneinwinde als Chance zum Verkaufserfolg be-
greifen

Methoden der Einwandbehandlung im Verkaufsgesprach
einsetzen

Planung, Durchfiihrung und
Reflektion von Verkaufsge-
sprachen anhand von Rol-
lenspielen, Gruppendiskus-
sionen, Fallstudien, Video-
einsatz und On-the-Job-
Training (exemplarisch -
soweit mdglich)

zur Gestaltung von Ver-
kaufsgesprachen eine Ver-
kaufsgesprachsstrategie
entwickeln
kundennutzenorientierte
Verkaufsargumente formu-
lieren

zur Gesprachslenkung Fra-
getechniken und rhetorische
Stilmittel einsetzen

Integration visueller Hilfen in
den Verkaufsgesprachspro-
zess z. B. durch Einsatz von
Bildern, Videos, CD-ROM,
Sales folder und Laptops
(Computer Aided Selling)

Abschlusstechniken erarbei-
ten und trainieren
zielorientiertes Vorgehen
beim Anwenden von Ab-
schlussmethoden
Preis-Abschluss-Syndrom

psychologischer Hinter-
grund

Analyse von Kunden-Grin-
den fur Einwande und Ein-
wandsarten anhand praxis-
bezogener Falle/Situa-
tionen

kundenorientiertes Verkau-
ferverhalten zur L6ésung von
Kundeneinwanden entwi-
ckeln
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4. After-Sales-Strategien als Voraussetzung fiir eine
dauerhafte Geschiaftsbeziehung darstellen

5. Telefonverkaufsgesprache als besondere Verkaufs-
gespréache fiihren

follow-up-Mafnahmen zum
Erreichen einer hoheren
Kundenzufriedenheit und
eines besseren Service er-
arbeiten

Verhalten bei Reklamatio-
nen

Kundenstrategien durch
Key-Account-Manager

Telefongesprachsvorberei-
tung

Telescript erstellen
Verhalten am Telefon
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Lernmodul 13: Wettbewerbsrecht (120 Std.)

Die Fachschilerinnen und Fachschiler erkennen, dass ein funktionierender und fairer Wettbe-
werb der Volkswirtschaft und dem Verbraucher erhebliche Vorteile bieten. Sie verstehen, dass
das Funktionieren dieses Wettbewerbs durch Gesetze gewahrleistet werden muss.

Sie sind in der Lage, konkrete Unternehmensentscheidungen auf deren Auswirkungen auf den
Wettbewerb hin zu beurteilen und nationale und supranationale Wettbewerbsbestimmungen in
den Grundstrukturen anzuwenden.

Sie realisieren den zunehmend starkeren Einfluss der EU-Gesetzgebung auf das nationale Wett-
bewerbsrecht und die Veranderungen wettbewerbsrechtlicher Fragestellungen durch den Einsatz
neuer Medien.

Handlungssituationen/Ziele Hinweise zum Unterricht

1. Das Wettbewerbsrecht als wichtigen Bestandteil einer  Wirtschaftsordnungen
Marktwirtschaft bejahen und die Notwendigkeit inter-  Handelsprotektionismus
nationaler Regelungen begriinden GATT

Markenpiraterie

2. Wesentliche Bestimmungen des Gesetzes gegen
Wettbewerbsbeschrankungen kennen und auf vorge-
gebene Fille anwenden

Verbot von Preisabsprachen begrinden GWB
Formen der Preisbindung und ihre Zulassigkeit aufzeigen EU-Recht
Grundsatze der Fusionskontrolle verdeutlichen EU-FusionskontrollVO

3. Geplante MarketingmaBRhahmen eines Unternehmens
unter wettbewerbsrechtlichen Gesichtspunkten beur-
teilen und bewerten

rechtliche Bestimmungen zum Unternehmensnamen, Urheberrecht

zum Produktnamen und zur Produktgestaltung darlegen Geschmacksmustergesetz
Markenrecht
Markenrecherche

EU-Gemeinschaftsmarke
Designschutz
gewerblicher Rechtsschutz

Werbung und Warenprasentation in den neuen Medien Tele-Shopping

rechtlich bewerten Internet
Informations- und Kommu-
nikationsdienste-Gesetz
Telekommunikationsgesetz
EU-Richtinie Gber den Fern-
absatz
E-Commerce-Richtlinie
Urheberrecht
Domain-Vergabe
Domain-Grabbing
Werbelinks
Caching
Cookies
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Begriff der ,irrefihrenden Werbung“ kennen und auf vor-
gegebene Falle anwenden

Rabattgewahrung durch Nachfragebindelung rechtlich
beurteilen

Bestimmungen zur vergleichenden Werbung kennen und
anwenden

rechtliches und finanzielles Risiko von Abmahnungen
einschatzen

wettbewerbsrechtliche Nebengesetze berlcksichtigen

wettbewerbsrechtliche Bestimmungen des BGB berlick-
sichtigen

Verbraucherleitbildverande-
rung durch die Rechtspre-
chung des EuGH
Preisangabenverordnung

Powershopping

EU-Richtlinien zur verglei-
chenden Werbung

z. B. Abzahlungsgesetz
Produkthaftungsgesetz

AGB-Regelungen
Haustlrgeschafte
Verbraucherkredite
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Lernmodul 14: Abschlussprojekt (80 Std.)*

Die Fachschulerinnen und Fachschiler stellen sich selbst in Partner- oder Teamarbeit eine Pro-
jektaufgabe aus dem beruflichen Alltag, die sie selbststandig schrittweise zu einem Ldsungsan-
satz fuhren. Beginnend mit der Problemanalyse und dem Aufzeigen von - auch alternativen -
Lésungsansatzen entscheiden sie sich flr eine Losung. Abschliefend dokumentieren und pra-
sentieren sie ihre Vorgehensweise und ihr Ergebnis.

Sie wenden unterschiedliche Arbeitstechniken an, verwenden moderne Kommunikationsmittel,
erkennen Zusammenhange, zeigen Wechselwirkungen auf, beurteilen Auswirkungen und beach-
ten Regeln der Wirtschaftlichkeit, Organisation und Fuhrung.

Handlungssituationen/Ziele Hinweise zum Unterricht
Fachliche Probleme selbststandig erkennen, analysieren, Beratung zu den Schwer-
strukturieren, beurteilen, praxisgerechte (auch alternative) punkten der Aufgabenstel-
Lésungen entwickeln, dokumentieren und prasentieren lung durch die Lehrkrafte

Festlegen der vorlaufigen
Struktur und Form der Do-
kumentation und Arbeits-
planung

Die Projektarbeit sollte in
Teamarbeit durchgefuhrt
werden und lernmodul-
Ubergreifende Themen
zum Inhalt haben.

Themen koénnen z. B. ent-

stehen aus

- Kontakten von Fach-
schilerinnen und Fach-
schilern oder Lehrkraf-
ten mit Unternehmen

- Vorgaben von Lehrkraf-
ten zur Aktualisierung
der Unterrichtsinhalte
und zur Entwicklung des
Schulprofils in der Of-
fentlichkeit.

Die Prasentation kann
auch vor mehreren Schul-
klassen und zusammen mit
Vertretern aus Unterneh-
men erfolgen.

vgl. Anhang b)

* Dieses fachbereichsibergreifende Lernmodul gilt fir mehrere Bildungsgange und steht mit identischen Zielen in
allen Lehrplanen.
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Lernmodul 15: Berufs- und Arbeitspadagogik (120 Std.)’

Die Fachschilerinnen und Fachschiler bereiten sich auf ihre zuklnftige Tatigkeit als Ausbilderin-
nen und Ausbilder vor (Ausbildung der Ausbilder - AdA) und erlangen die Befahigung, ihre indivi-
duellen Fachkenntnisse und Einstellungen berzeugend darzustellen und anzuwenden. Sie er-
kennen, dass sie durch ihr Verhalten als Person eine Vorbildfunktion Gbernehmen in Bezug auf
Handlungskompetenz und Professionalitat (z. B. Sicherheit beim Planen, Organisieren und Kon-
trollieren von Prozessen oder im Hinblick auf Mitarbeiterfiihrung: Verantwortungsbewusstsein,
Empathie und Flexibilitat).

Mit dem erfolgreichen Abschluss wird die fachliche Eignung als Ausbilderin bzw. Ausbilder ge-
maR § 80 Abs. 1 Ziff. 2 BBiG verliehen; beachte § 5 (11) LVO betr. abschlieRende Leistungsfest-
stellung.

MaRgebend fur den Unterricht ist der Rahmenstoffplan fur die Ausbildung der Ausbilder, BiBB-
Beschluss vom 11. Marz 1998, veroffentlicht im Bundesanzeiger am 24. Juli 1998.

Handlungssituationen/Ziele Hinweise zum Unterricht

1. Alilgemeine Grundlagen legen ca. 12-24 Std.
je nach Lerngruppe
Grunde fur betriebliche Ausbildung kennen
EinflussgroRen auf die Ausbildung kennen
rechtliche Rahmenbedingungen kennen
Beteiligte und Mitwirkende an der Ausbildung kennen
Anforderungen an die Eignung der Ausbilderinnen und
Ausbilder

2. Ausbildung planen ca. 16 Std.

Ausbildungsberufe auswahlen

Eignung des Ausbildungsbetriebes Uberprifen
Organisation der Ausbildung festlegen

Organisation und Inhalt mit der Berufsschule abstimmen
Ausbildungsplan erstellen

Beurteilungssystem festlegen

3. Auszubildende einstellen ca. 12-14 Std.

Auswahlkriterien aufstellen

an Einstellungen mitwirken
Einstellungsgesprache flhren

am Vertragsabschluss mitwirken
Eintragungen und Anmeldungen vornehmen
EinfGhrung planen

Probezeit planen

Dieses fachbereichstbergreifende Lernmodul gilt fir mehrere Bildungsgange und steht mit identischen Zielen in
mehreren Lehrplanen.
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4. Am Arbeitplatz ausbilden

Arbeitsplatze auswahlen und vorbereiten

auf Veranderungen der Arbeitsorganisation vorbereiten
praktisch anleiten

aktives Lernen anleiten

Handlungskompetenz férdern

Lernerfolgskontrollen durchfiihren
Beurteilungsgesprache fiihren

5. Lernen fordern

Lern- und Arbeitstechniken anleiten

Lernerfolge sicherstellen

Zwischenprifungen auswerten

auf Lernschwierigkeiten und Verhaltensauffalligkeiten
reagieren

kulturelle Unterschiede berticksichtigen

mit externen Stellen kooperieren

6. Gruppen anleiten

Kurzvortrage halten
Lehrgesprache durchfiihren
moderierend ausbilden

Medien auswahlen und einsetzen
aktives Lernen in Gruppen férdern
in Teams ausbilden

7. Die Ausbildung beenden

auf Priifungen vorbereiten

zur Prufung anmelden

Zeugnisse ausstellen

Ausbildung beenden/verlangern

auf Fortbildungsmoglichkeiten hinweisen
an Prufungen mitwirken

ca. 28-32 Std.

ca. 18-20 Std.

ca. 12-16 Std.

ca. 8-12 Std.
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4. Anhang

a) Zeitraster fiir einen Arbeitsplan

Schul-
halb- 4
jahr
4
Verkaufstraining Vertrieb Wettbe-
3 | 200 Std. 200 Std. werbsrecht
120 Std.
2 .
Berufsbezogene | Informati-
Kommunikation in | onsmana-
einer Fremd- gement und Marketing
1 — sprache Daten- 200 Std.
(Englisch) verarbeitung
160 Std. 120 Std.
T [ ] T T ] T
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 Unterrichts-
stunden
Lernmodule fir die Teilqualifikation:
1. Berufsbezogene Kommunikation in einer Fremdsprache (Englisch) 160
2. Informationsmanagement und Datenverarbeitung 120
3. Marketing 200
4. Vertrieb 200
5. Verkaufstraining 200
6. Wettbewerbsrecht 120
1000

Hinweis:

Die Lernmodule Verkaufstraining, Vertrieb und Wettbewerbsrecht setzen die Inhalte des Lernmo-
duls Marketing voraus. Somit erfordert die Sachlogik das oben aufgefiihrte Zeitraster und hat zur
Folge, dass der Fremdsprachenunterricht nur im ersten Schuljahr erteilt werden kann.
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b) Arbeitsplan fiir Lernmodul 14: Abschlussprojekt

Im Rahmen des Bildungsganges fertigen die Fachschulerinnen und Fachschuler eine Projektar-
beit an, die ihre berufliche Handlungskompetenz verdeutlichen soll. Sie zeigen darin die Fahig-
keit, ein fachliches Problem selbststandig zu erkennen, zu analysieren, zu strukturieren und zu
beurteilen sowie praxisgerechte Lésungen zu entwickeln, zu dokumentieren und zu prasentieren.
Die Projektarbeit soll zur ganzheitlichen Betrachtungsweise beitragen und das persdnliche Lern-
engagement steigern. Sie soll nach den Prinzipien handlungsorientierten Lernens durchgefihrt
werden und mdéglichst lernmoduliibergreifend angelegt sein.

Die Projektarbeit soll folgende berufliche Handlungskompetenzen beinhalten:

Formale Anforderungen

- Fahigkeit, einen Text formal korrekt darzustellen

- Fahigkeit, wissenschaftlich korrekt zu zitieren

- Fahigkeit, eine Gliederung zu erstellen

- Fanhigkeit, ein Literaturverzeichnis fachgerecht anzulegen

Methodische Durchfiihrung

- Kenntnis der fachspezifischen Terminologie und Methodik sowie Fahigkeit, diese korrekt an-
zuwenden

- Fanhigkeit, Literatur und sonstige Quellen themenbezogen zusammenzustellen und auszuwer-
ten

- Fahigkeit, Zitate und sinngeméake Ubernahme sach- und problemgerecht einzusetzen

- Fahigkeit, eine folgerichtige Argumentation aufzubauen

- Fahigkeit, Materialien und Anschauungsmittel zweckentsprechend einzusetzen und auszuwer-
ten

- Fahigkeit, einen Sachverhalt sprachlich korrekt und prazise zu formulieren

Inhaltliche Bewiltigung

- Fahigkeit, die im Thema gegebene Problemstellung zu erfassen, zu analysieren und zu struk-
turieren

- Fahigkeit, auf der Grundlage der Problemstellung eine Zielsetzung zu entwickeln und Losun-
gen auszuarbeiten und zu begrinden

- Fahigkeit, die einzelnen Gedanken logisch zu verknipfen

- Fahigkeit zur angemessenen Gewichtung der Sachverhalte

- Fahigkeit, eine begriindete Stellungnahme und Beurteilung bzw. Bewertung vorzunehmen.

Die Projektarbeit kann einzeln oder in Gruppen durchgefihrt werden. Das Thema und der Abga-
betermin der Projektarbeit werden von der jeweiligen Lehrkraft bzw. dem jeweiligen Lehrerteam
im Benehmen mit den Fachschulerinnen und Fachschulern festgelegt. Gerade bei komplexeren
Aufgabenstellungen bieten sich teamorientierte Arbeitsweisen an. Es ist bereits bei der Themen-
stellung darauf zu achten, dass die individuellen Leistungen der an der Arbeit Beteiligten eindeu-
tig festgestellt und bewertet werden kdnnen. Die Themenstellung der Projektarbeit soll bei Fach-
schulen im Vollzeitbereich im zweiten Schuljahr gegen Ende des ersten Schulhalbjahres und bei
Fachschulen in Teilzeitunterricht gegen Ende des dritten Schulhalbjahres erfolgen.

Am Ende der Projektarbeit ist zu erklaren, dass diese selbststandig und ohne fremde Hilfe ver-
fasst und keine anderen als die angegebenen Hilfsmittel verwendet wurden. Es ist zu versichern,
dass alle wértlichen und sinngemaRen Ubernahmen aus anderen Werken als solche kenntlich
gemacht wurden.

Die Fachschulerinnen und Fachschiler werden wahrend der Anfertigung der Projektarbeit von
einer Lehrkraft bzw. einem Lehrerteam betreut. Die Lehrkraft bzw. das Lehrerteam steht den
Fachschulerinnen und Fachschilern zu Auskunften, Fragen und zur Beratung zur Verfigung und
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modul Abschlussprojekt gliedert sich in folgende Phasen:

Phasen des
Abschlussprojektes

Schuleraktivitat
(Schiler oder Schiilerteam)

Lehreraktivitat
(Lehrer oder Lehrerteam)

EinfUhrungsphase

Themensuche/-vergabe
Entwickeln der Problem-
stellung und Zielsetzung
Entwickeln eines Untersu-
chungskonzeptes
Erarbeiten eines Ablauf-
planes

Absprache und Festlegen
von Thema, Abgabetermin
und Bewertungskriterien

Betreuungsphase Erschlielen von Quellen Beraten Uber Abgrenzung
Durchflihren von Erhebun- der Problemstellung
gen konzeptionelle Fragen
Auswerten der gewonnenen inhaltliche Vorgehensweisen
Informationen spezifische Schwerpunktset-
Dokumentation der Ergebnis-  zungen
se

Prasentationsphase Abgabe der Projektarbeit Bewerten der Projektarbei-

Prasentation der Projektar-
beiten im Klassenverband
Kolloquium (Projektgesprach
20 Minuten) unter Leitung der
jeweiligen Lehrkraft bzw. des
Lehrerteams

ten entsprechend dem Anfor-
derungsprofil

Festellen der individuellen
Projektleistung (bei Teamar-
beit)

Erortern von Problemen,
Lésungsstrategien und Er-
gebnissen

Nach Abgabe der schriftlichen Ausarbeitung der Projektarbeit (Dokumentation) findet eine Pra-
sentation der Projektarbeit durch die am Projekt beteiligten Fachschilerinnen und Fachschiler
statt, der sich ein Kolloquium (Projektgesprach) von ca. 20 Minuten Dauer anschlie3t. Das Kollo-
quium wird von der betreuenden Lehrkraft bzw. vom betreuenden Lehrerteam durchgefiihrt. Es
hat die Aufgabe, die individuelle Projektleistung einer jeden Fachschilerin bzw. eines jeden
Fachschllers festzustellen sowie die Probleme, Lésungsstrategien und Ergebnisse, die sich bei
der Projektarbeit ergeben haben, zu erdrtern.

Fur die Wertung der Projektarbeit wird folgende Gewichtung empfohlen:

- Formale Anforderung 10 %
- Methodische Durchfiihrung 20 %
- Inhaltliche Bewaltigung 35 %
- Kolloquium 35 %.

Das Thema der Projektarbeit wird in das Abschlusszeugnis Ubernommen.
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Mogliche Themenbereiche fur die Projektarbeit sind z. B.
- Marktanalyse

- Kauferverhalten

- Werbemalnahmen

- Absatzwege analysieren

- Vertriebssituationen analysieren

- Kundenbegeisterungsstrategien

- Kundenzufriedenheitsanalyse

- Vertriebsaktivitaten kontrollieren

- Wertekreislauf analysieren

- Wettbewerbsrechtliche Bewertung von MarketingmalRnahmen
- Internet und Einkaufsverhalten.



