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1 Rechtliche Grundlagen

Grundlagen fir die Ausbildung in diesem Beruf sind

— die geltende Verordnung tUber die Berufsausbilduagjffentlicht im Bundesgesetzblatt
vom 23. Mai 2006 (BGBI. | Nr. 25, S. 1228 ff.; Kéuafu fur Dialogmarketing/Kaufmann
fur Dialogmarketing) bzw.
vom 23. Mai 2006 (BGBI. | Nr. 25, S. 1238 ff; Semfachkraft fir Dialogmarketing§
und

— der Rahmenlehrplan der Standigen Konferenz deuKniinister und -senatoren der Lan-
der (KMK-Rahmenlehrplan) fur den jeweiligen Aushitdysberuf (s. Kapitel 3.4).

Die Verordnung tber die Berufsausbildung gemaf g&&d5 BBIG bzw. 25 und 26 HWO
beschreibt die BerufsausbildungsanforderungenisSiemm zustandigen Fachministerium des
Bundes im Einvernehmen mit dem BundesministeriumBildung und Forschung erlassen.
Der mit der Verordnung Uber die Berufsausbildungestimmte KMK-Rahmenlehrplan ist
nach Lernfeldern strukturiert. Er basiert auf damfokderungen des Berufes sowie dem Bil-
dungsauftrag der Berufsschule und zielt auf diemakiung umfassender Handlungskompe-
tenz. Hierzu gehort auch die Sensibilisierung fig Wirkungen tradierter méannlicher und
weiblicher Rollenprdgungen und die Entwicklung alégiver Verhaltensweisen zur Foérde-
rung der Gleichberechtigung von Frauen und Man(@ender Mainstreaming).

Der vorliegende Lehrplan ist durch Erlass des Mamiams fur Schule und Weiterbildung
(MSW) in Kraft gesetzt worden. Er dbernimmt den KNR@hmenlehrplan mit den Lernfel-
dern, ihren jeweiligen Zielformulierungen und Irtleal als Mindestanforderungen. Er enthéalt
daruber hinaus Vorgaben fur den Unterricht undZdisammenarbeit der Lernbereiche gemal}
der Verordnung Uber die Ausbildung und Prifung em @ildungsgangen des Berufskollegs
(Ausbildungs- und Prifungsordnung Berufskolleg -QABK) vom 26. Mai 1999 in der je-
weils gultigen Fassung.

2  Zur Umsetzung des Lehrplans im Bildungsgang

.Kernaufgabe bei der Umsetzung lernfeldorientiettehrplane ist die Entwicklung, Realisa-
tion und Evaluation von Lernsituationen, die sich den didaktischen Kategorien Gegen-
warts-, Zukunftsbedeutung sowie Exemplaritat ahseic.

Lernsituationen sind didaktisch aufbereitete thésohe Einheiten, die sich zur Umsetzung
von Lernfeldern und Fachern aus beruflich, gededittich oder privat bedeutsamen Prob-
lemstellungen erschlieRen. Solche Problemstellusgeth Ausgangspunkt, aber ebenso Ziel-
perspektive eines handlungsorientierten Unterrichis Entwicklung einer umfassenden
Handlungskompetenz.

Vor diesem Hintergrund bereiten Lernsituationene&iend Inhalte aus den Lernfeldern und
Fachern fir die unterrichtliche Umsetzung didaktisad methodisch auf und konkretisieren
diese. Lernsituationen sind didaktisch als komplegkr-Lern-Arrangements anzusehen. Sie
schlieRen in ihrer Gesamtheit alle Erarbeitungsawéndungs-, Ubungs- und Vertiefungspha-
sen sowie Erfolgskontrollen ein.

! Hrsg.: Bundesanzeiger Verlagsgesellschaft mbHn Kol
2s. Linksammlung zum Lehrplan:_http://www.berufdbihg.nrw.de/cms/verweise/




Es gibt Lernsituationen, die
— ausschlie3lich zur Umsetzung eines Lernfeldes ekedtiwerden

— neben den Zielen und Inhalten eines LernfeldeZidile und Inhalte eines oder mehrerer
weiterer Facher integrieren

— ausschlie3lich zur Umsetzung eines einzelnen Faggesriert werden

— neben den Zielen und Inhalten eines Faches soiohs kernfeldes oder weiterer Facher
integrieren.

Lernsituationen knupfen haufig aneinander an. gi®glichen eine zielgerichtete, planvolle
und individuelle Kompetenzentwicklung der Lernendgie auch eine zunehmende Komple-
xitat im Bildungsgangverlauf ausdriicken kanfvgl. Handreichung ,Didaktische Jahrespla-
nung“).

2.1 Aufgaben der Bildungsgangkonferenz

Aufgabe der Bildungsgangkonferenz ist es, im Rahoendidaktischen Jahresplanung eine
Konkretisierung der curricularen Vorgaben fir deifdihgsgang vorzunehmen und dabei
auch Besonderheiten der Region und der Lernortéesaktuelle Bezilige zu bertcksichtigen.
Die Bildungsgangkonferenz arbeitet bei der didakin Umsetzung des Lehrplans mit allen
an der Berufsausbildung Beteiligten zusammen (©O-8K, Erster Teil, Erster Abschnitt, 8 6
und 8 14 (3)) und plant und realisiert die Zusamanieait der Lernbereiche.

Hinweise und Anregungen zur Entwicklung und Gestejtder didaktischen Jahresplanung
enthalt die Handreichung ,Didaktische Jahresplatdng

Danach sind insbesondere folgende Aufgaben zerteist

— Anordnung der Lernfelder in den einzelnen Ausbilgijahren

— Ausdifferenzierung der Lernfelder durch praxisrelete, exemplarische Lernsituationen
— Festlegung des zeitlichen Umfangs der Lernsituation

— didaktisch begrindete Anordnung der Lernsituatiam@er Beachtung des Kompetenz-
zuwachses

— Konkretisierung der Kompetenzentwicklung in denrsttuationen unter Bertcksichti-
gung aller Kompetenzdimensionen wie sie der KMK+Rahlehrplan vorsieht (s. Kapi-
tel 3.4) und unter Einbezug der im berufsbezogémenbereich zusatzlich ausgewiese-
nen Facher wi€remdsprachliche KommunikatimderWirtschafts- und Betriebslehre
und der Facher des berufsibergreifenden Lernbereich

— Zuordnung von einzufiihrenden oder zu vertiefenddseidstechniken zu den Lernsi-
tuationen

— Vereinbarungen zu Lernerfolgsiuberprifungen
— Planung der Lernorganisation
— Belegung von Klassen-/Fachraumen, DurchfihrungBsdursionen usw.

— zusammenh&ngende Lernzeiten

Ls. Linksammlung zum Lehrplan:_http://www.berufdbihg.nrw.de/cms/verweise/
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— Einsatz der Lehrkréafte im Rahmen des Teams
— sachliche Ressourcen

— Berucksichtigung der Besonderheiten bei Durchfugreines doppeltqualifizierenden
Bildungsgangs (vgl. Handreichung ,Doppelqualifikatim dualen Systery

Die didaktische Jahresplanung ist zu dokumentierah die Bildungsgangarbeit zu evaluie-
ren.

2.2 Hinweise zur Lernerfolgstberprifung und Leistungsb&vertung

Lernerfolgsuberprifung und Leistungsbewertung ddam, dass alle Dimensionen der Hand-
lungskompetenz in Aufgabenstellungen bericksichigden.

Lernerfolgsiuberprifungen und LeistungsbewertungehGrundlage fur
— die Planung und Steuerung konkreter Unterricht&uéel
— Beratungen mit Schilerinnen und Schulern zu desgstiingsprofilen

— Beratungen mit an der Berufsausbildung Mitverantiatren insbesondere Uber die Zuer-
kennung des Berufsschulabschlusses, den Erwednadigbildender Abschliisse der Se-
kundarstufe Il sowie den nachtraglichen Erwerb &bschlissen der Sekundarstufe I.

Lernerfolgsuberprifungen und Leistungsbeurteilungeentieren sich am Niveau der in den
Zielformulierungen der Lernfelder als Mindestanfenahgen beschriebenen Kompetenzen.
Dabei sind zu bertcksichtigen:

— der Umfang und die Differenziertheit von Kenntnigseahigkeiten und Fertigkeiten
— die Selbststandigkeit bei der Leistungserbringung

— die situationsgerechte, sprachlich richtige Komrkation sowie

— das Engagement und soziale Verhalten in Lernpreness

Leistungen inDatenverarbeitungverden im Rahmen der Umsetzung der Lernfeldeaehar
und flieBen dort in die Bewertung ein.

Leistungen im Fackremdsprachliche Kommunikatiaverden in enger Verknipfung mit den
Lernfeldern erbracht, jedoch gesondert bewertet.

Im FachFremdsprachliche Kommunikatiomird dabei unter Bertucksichtigung des Gemein-
samen Europaischen Referenzrahmens und des Fatatehfir Fachklassen des dualen Sys-
tems der Berufsausbildung das Spektrum der allgemesprachlichen Mittel, Wortschatz-
spektrum und -beherrschung, grammatikalische Kdneik Aussprache und Intonation, Dis-
kurskompetenz sowie Redefluss und -genauigkeit @egestrebten Niveau zugeordnet. Das
Niveau des européischen Referenzrahmens, an déndeicUnterricht orientiert hat, wird
zusatzlich zur Note auf dem Zeugnis ausgewiesenallan Schilerinnen und Schiulern glei-
che Lernchancen zu ermdglichen, werden untersatiedVorkenntnisse in der Fremdspra-
che grundsatzlich durch ein binnendifferenziertegeldichtsangebot auf zwei unterschiedli-
chen Niveaustufen oder durch Kursbildung bertcksjth

Ls. Linksammlung zum Lehrplan:_http://www.berufdbihg.nrw.de/cms/verweise/




Die Leistungsbewertung im Differenzierungsbereiathtet sich nach den Vorgaben der
APO-BK.

2.3 Hinweise zur Forderung der Gleichberechtigung
(Gender Mainstreaming)

Es ist Aufgabe der Schule, den Grundsatz der Gdeigdthtigung der Geschlechter zu achten
und auf die Beseitigung bestehender Nachteile irken (8 2 Abs. 6 Satz 2 Schulgesetz).

Grundlagen und Praxishinweise zur Forderung den@ragleichheit (,Reflexive Koedukati-
on*) sind den jeweils aktuellen Veroéffentlichungeées Ministeriums fur Schule und Weiter-
bildung zu entnehmeh.

Ls. Linksammlung zum Lehrplan:_http://www.berufdbihg.nrw.de/cms/verweise/
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3
reich

3.1 Stundentafel

Vorgaben und Hinweise fir den berufsbezogenen Lerrds

Unterrichtsstunden

1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr Summe
|. Berufsbezogener Lernbereich
Kommunikationsprozesse 220 80 80 380
Projektmanagement 40 100 120 260
Wirtschafts- und Sozialprozesse 60 100 80 240
Fremdsprachliche Kommunikation 0-40 0-80 0-80 80
Summe: 320-360 280-360 280 -360 960

II. Differenzierungsbereich

Die Stundentafeln der APO-BK, Anlage A 1, A
A 3.1 und A 3.2, gelten entsprechend.

lll. Berufstbergreifender Lernbereich

Deutsch/Kommunikation

Religionslehre

Sport/Gesundheitsférderung

Politik/Gesellschaftslehre

Die Stundentafeln der APO-BK, Anlage A 1, A
A 3.1 und A 3.2, gelten entsprechend.
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3.2 Bundelungsfacher

3.2.1 Zusammenfassung der Lernfelder

Lernfelder des KMK-Rahmenlehrplans, die sich awschen oder affinen beruflichen Hand-
lungsfeldern ableiten, sind zu Bindelungsfachesammengefasst. Diese Bindelungsfacher
sind in der Regel Uber die gesamte Ausbildungsaesgewiesen. Die Leistungsbewertungen
innerhalb der Lernfelder werden zur Note des Blimdgsfaches zusammengefasst. Eine Do-
kumentation der Leistungsentwicklung tber die Alggligsjahre hinweg ist somit sicherge-
stellt.

Zusammenfassung der Lernfelder zu Buindelungsfacherim den einzelnen Ausbildungs-
jahren

Kauffrau fir Dialogmarketing/Kaufmann fur Dialogmar keting

1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr

tE é LF3, LF 8 LF 13 Kommunikationsprozesse

LF 4 LF 9 LF 10, LF 121 Projektmanagement

LF1 LF6,LF7 LF 11 Wirtschafts- und Sozialprozes

Servicekraft fur Dialogmarketing

1. Jahr 2. Jahr

LF 2, LF3, LF 8 Kommunikationsprozesse

LF 5

LF 4 LF 9 Projektmanagement

LF1 LF6,LF7 Wirtschafts- und Sozialprozesse

3.2.2 Beschreibung der Bindelungsfacher

Die Beschreibung der Bundelungsfacher verdeutlidn Zusammenhang der Arbeits- und
Geschaftsprozesse in den gleichen oder affinerflimren Handlungsfeldern, die konstituie-
rend fur die jeweiligen Lernfelder sind.

Kommunikationsprozesse

In diesem Fach sind die Lernfelder zusammengefdsstlie Kernprozesse im Dialogmarke-
ting darstellen. In zunehmend komplexeren Lernsidnan werden betriebswirtschaftliche,
rechtliche und insbesondere kommunikative Kompeterentwickelt, die es den Schiilerin-
nen und Schilern ermdglichen, Instrumente und Tikehnder Kundenbetreuung, Kunden-
bindung und Kundengewinnung effizient einzuset4@ie. Kaufleute entwerfen dartber hin-
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aus im dritten Ausbildungsjahr Konzepte zur ziefgrenorientierten Gestaltung und Ver-
marktung von Servicedienstleistungen der Dialogmiamgbranche.

Im ersten Ausbildungsjahr lernen die Schilerinnedd WBchiler die Dialogmarketing-

Branche, ihre Bedeutung und ihr Leistungsspektkennen und begreifen Kundenorientie-
rung als Leitbild ihres beruflichen Handelns. Daniihinaus werden in diesem Ausbildungs-
jahr die Grundlagen der Gesprachsfihrung mit denditu oder dem Kunden gelegt. Die
Schilerinnen und Schiler werden mit den unterstibieh kommunikativen Prozessablau-
fen vertraut gemacht und lernen, Gesprachsfuhraalgsiken kundenorientiert, situationsge-
recht und effizient einzusetzen. Angewendet wird @lernte in Dienstleistungen, die der
Kundenbetreuung und Kundenbindung dienen, wie B&atungsgesprachen, Kundenzu-
friedenheitsbefragungen, Beschwerden- und Reklamsegulierung (LF 2, LF 3, LF 5).

Im zweiten Ausbildungsjahr wenden sich die Schiile¥n und Schuler der anspruchsvolleren
Aufgabe der Kundenakquisition und des Verkaufsgedm zu und erweitern entsprechend
ihre kommunikativen Kenntnisse. Sie lernen, Auférdgozessorientiert zu bearbeiten und
qualitatssichernde Mal3nahmen umzusetzen (LF 8).

Im dritten Ausbildungsjahr werden das strategidebeken und das planerische Vorgehen bei
der Auftraggebergewinnung geférdert. Unter Beaadfptuon Marktgegebenheiten und Ziel-
gruppenbedurfnissen geht es um die Gestaltung w@md \ertrieb von Dienstleistungen
(LF 13).

Projektmanagement

In diesem Fach sind die Lernfelder zusammengefd®stjie Schulerinnen und Schiler befa-
higen, Projekte vorzubereiten, Projektplane unctlezqualitatsgerecht umzusetzen und In-
formations- und Kommunikationstechniken sowie Dhterken einzusetzen. Die Kaufleute

werden dariber hinaus im dritten Ausbildungsjaliélbgt, Projekte zu organisieren, zu ko-

ordinieren und aus betriebswirtschaftlicher Siahtsteuern, Technik- und Personaleinsatz zu
planen.

Im ersten Ausbildungsjahr geht es um das Kennesttewton Standardsoftware, Kontaktme-
dien und branchentypischen Informations- und Komikationssystemen sowie um das Ein-
Uben von Multitaskingfahigkeiten in der Projektablkiing. (LF 4)

Das zweite Ausbildungsjahr sieht ein umfangreidRegekt aus dem Dialogmarketing vor,
das im Rahmen bestehender Auftraggeberbeziehungerden Schilerinnen und Schilern
von der Projektidee bis zur Ergebnisprasentati@ntmstet wird (LF 9).

Im dritten Ausbildungsjahr erfahren die Schilermnend Schuler in der Personalbeschaf-
fung, Personalfiihrung und Personalentwicklung @idblichen Gestaltungsmdglichkeiten,
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter zu motivieren, aigetzen und zu qualifizieren. In der Rolle
des Teamleiters bzw. der Teamleiterin geht eselth um die Uberwachung von Projekt-
ablaufen, um branchenubliche Methoden der Quditité@tsrung und -sicherung sowie um
einfache Qualitatsmanagementsysteme (LF 10, LF 12).

Wirtschafts- und Sozialprozesse

Mit den Lernfeldern dieses Faches werden die Sahiaken und Schiler in vielfaltigen Ge-
sellschaftsbeziigen und gesamtwirtschaftlichen ¥ehntingen sowie in den Sozialbeziehun-
gen als Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter eines Wmmens angesprochen. Sie erfahren,
dass individuelle mikrookonomische Handlungen aef Basis makrookonomischer Rah-
menbedingungen getroffen werden und auf diese kwitieen. Darliber hinaus sind hier
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Lernfelder zusammengefasst, die sich auf Wertpeezé@s Unternehmen beziehen. Zielset-
zung ist es, Projekte hinsichtlich ihrer Wirtschelftkeit und ihres Beitrags zum Unterneh-
menserfolg bewerten zu kénnen. Zusatzlich werderKdiufleute im dritten Ausbildungsjahr
dazu befahigt, Planung und Kontrolle der Unternatseatscheidungen und der betrieblichen
Leistungserstellung vorzunehmen. Sie stellen detetdahmenserfolg fest, ermitteln zu des-
sen Bewertung Kennzahlen und bewerten anhand aengenen Daten die Erreichung der
Unternehmensziele.

Ausgehend von der betrieblichen Situation als Abddande und Mitarbeiterinnen bzw. Mit-
arbeiter, die durch gesetzliche Vorschriften unttibleliche Vereinbarungen unterstitzt und
geschutzt werden, ordnen sich die SchilerinnenSafdiler im ersten Ausbildungsjahr in ein
neues komplexes System mit vielfaltigen sozialeni@®wingen ein, iUbernehmen Verantwor-
tung mit Rechten und Pflichten, die es angemessdmannehmen gilt. Sie erfassen den Be-
trieb als Organisationseinheit mit vielfaltigen émbetrieblichen und aul3erbetrieblichen Be-
ziehungen und Prozessen, die einer gemeinsameseZiehg verpflichtet sind (LF 1).

Im zweiten Ausbildungsjahr lernen die Schilerinomed Schiler, dass nationale und interna-
tionale Rahmenbedingungen wichtige Einflussfaktodanstellen, die als Entscheidungspa-
rameter beim beruflichen und individuellen Hande&achtet werden mussen. Entscheidun-
gen nationaler, europdischer und internationalstitirtionen gilt es zu erschliel3en, auf deren
Handlungsrelevanz zu uberprifen und die Entschgelurdaran auszurichten. Insbesondere
reflektieren die Schilerinnen und Schiiler in diesgmammenhang Konsequenzen fir ihre
beruflichen Aufstiegs- und Weiterentwicklungsmogkeiten und entwickeln die Bereitschaft
zum lebenslangen Lernen. Die Schiilerinnen und 8claifassen den Wertefluss eines Pro-
jekts anhand von Belegen und stellen diesen unéaciiung rechtlicher und betrieblicher
Vorgaben dar. Aus einem vorlaufigen Abschluss demtkn lassen sich die Wirtschaftlichkeit
des Projekts sowie sein Beitrag zum Unternehmeuwigeaibleiten (LF 6, LF 7).

Im dritten Ausbildungsjahr nutzen die Schulerinnem Schiler verschiedene Systeme der
Kosten- und Leistungsrechnung zur markt- und kastentierten Preisgestaltung. Leitende
Prinzipien sind dabei das Kostendenken und dasr@bng). Die Mitwirkung am Jahresab-
schluss, seine Auswertung und Aufbereitung in Kahfen sowie der Soll-Ist-Vergleich er-
maoglichen Controllings- und Planungsvorgadnge zwu&tung des Unternehmens und des
unternehmerischen Handelns (LF 11).

3.3 Hinweise und Vorgaben zum Kompetenzerwerb in weitean Fachern

Als ,weitere” Facher werden die im berufsbezogehembereich zuséatzlich ausgewiesenen
Facher wieFremdsprachliche Kommunikatioond die Facher des berufsibergreifenden
Lernbereichs bezeichnet. Der Unterricht in diesaohiérn ist flr die Forderung umfassender
Handlungskompetenz unverzichtbar.

3.3.1 Kompetenzerwerb im Fach Fremdsprachliche Kommunikaton

Grundlage fir den Unterricht im FaBnemdsprachliche Kommunikatiost der gultige Fach-
lehrplan fur Fachklassen des dualen Systems derfdgaersbildung. Der Unterricht unterstitzt
die berufliche Qualifizierung und fordert zugleieine fachspezifische Kompetenzerweite-
rung.

Die im Umfang von 40 Stunden in den Lernfeldern id&#¥K-Rahmenlehrplanes enthaltenen
fremdsprachlichen Ziele und Inhalte sind entspredhden Anforderungen der Lerngruppe in
enger Verknupfung mit den Lernfeldern unterriclitiomzusetzen und im Fadfremd-
sprachliche Kommunikatioau benoten. Dasselbe gilt fir die dartber hinacis aus den
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besonderen Anforderungen des Ausbildungsberufebengien fremdsprachlichen Ziele und
Inhalte, die mit zuséatzlich 80 Unterrichtsstundemer Stundentafel verankert sind. Die Leis-
tungsbewertung richtet sich nach den Vorgaben pitkb2.2.

In der nachfolgenden Tabelle sind beispielhafte igfungspunkte fur die fremdsprachliche

Kommunikation in den Lernfeldern fir den Ausbildsbgruf aufgefihrt.

Kompetenzbereiche Fremdsprache

Rezeption

Erfassen der we-
sentlichen Aussagen
fremdsprachlicher
Texte (hérend und
lesend)

Produktion

Erstellen von mind-
lichen und schriftli-
chen Mitteilungen
aller Art in der
Fremdsprache

Mediation

Ubertragen von
Texten, Sachverhal-
ten und Problem-
stellungen von einer
Sprache in die an-
dere

Interaktion

Fuhren von Gespra-
chen und Austausch
schriftlicher Mittei-
lungen in der
Fremdsprache

Lernfeld 1

Die Ausbildung im
Dialogmarketing
mitgestalten

typische Aufgaben
und Tatigkeiten im
Ausbildungsbetrieb
beschreiben

sich tber Erfahrun-
gen am Arbeitsplatz
und Uber Arbeitsein-
satze austauschen

Lernfeld 2
Dienstleistungen im
Dialogmarketing
analysieren und

Informationen Uber
Leistungen der Dia-
logmarketing-

Branche verstehen

Organisationsform,
Leistungsschwer-

punkte und Arbeits-
gebiete des Aushil-

Kunden kommunizie-
ren

erstellen

vergleichen und auswerten dungsbetriebs darstel-

len
Lernfeld 3 Gesprachsleitfaden Kundengesprache
Mit Kundinnen und zielgruppengerichtet fuhren

Lernfeld 4

Simultan Gesprache
fihren, Datenbanken
nutzen und Informa-
tionen verarbeiten

Informationsquellen
verstehen und aus-
werten

simultan Kundenge-
sprache fuhren und
Datenquellen nutzen

Lernfeld 5
Kundinnen und Kun-
den im Dialogmarke-
ting betreuen und
binden

Leitfaden zu Bera-

tung bei Beschwer-
den, Reklamationen
und Haltegesprachen
erstellen

Beratungsgesprache
und Haltegesprache
fuhren

den gewinnen und
Verkaufsgesprache
fuhren

tungen der Auftrag-
geber lbertragen

Lernfeld 6 Informationen zum Bewerbungsunterla- Vorstellungsgespréa-
Bestimmungsfaktoren nationalen, européi- | gen erstellen che fiihren
der Kundennachfragg schen und globalen
gestalten Wettbewerb verste-
hen und auswerten;
fremdsprachige Stel-
lenanzeigen verstehen
und auswerten
Lernfeld 7
Den betriebswirt-
schaftlichen Beitrag
eines Projekts zum
Unternehmenserfolg
bewerten
Lernfeld 8 Informationen zu Verkaufsgesprache
Kundinnen und Kun- Angeboten und Leis-| filhren
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Kompetenzbereiche Fremdsprache

Rezeption

Erfassen der we-
sentlichen Aussagen
fremdsprachlicher
Texte (horend und
lesend)

Produktion

Erstellen von mind-
lichen und schriftli-
chen Mitteilungen
aller Art in der
Fremdsprache

Mediation

Ubertragen von
Texten, Sachverhal-
ten und Problem-
stellungen von einer
Sprache in die an-
dere

Interaktion

Fuhren von Gespra-
chen und Austausch
schriftlicher Mittei-
lungen in der
Fremdsprache

Lernfeld 9

Projekte im Dialog-
marketing vorberei-
ten, durchfiihren und
dokumentieren

Briefing zu Projekt-
ideen verstehen und
auswerten

Projekte dokumentie-|
ren

Projektstrukturplane
Ubertragen

Lernfeld 10
Personaleinsatz pla-
nen und Mitarbeite-
rinnen/Mitarbeiter
fihren

Mitarbeitergesprache
fuhren

Lernfeld 11
Geschéftsprozesse in
Dialogmarketing
erfolgsorientiert

Geschaftsstatistiken
n verstehen und aus-
werten

rung Uiberwachen ung
optimieren

steuern

Lernfeld 12 Feed-back-Gespréach
Die Qualitat der fuhren
Auftragsdurchfiih-

[©]

Lernfeld 13
Dienstleistungen der
Dialogmarketing-
Branche vermarkten

auf der Basis von
Auftraggeber-
Briefings Verkaufs-
argumente fir Dienst
leistungen im Dia-
logmarketing entwi-
ckeln

3.3.2 Integration der Datenverarbeitung

Ziele und Inhalte debDatenverarbeitungsind in die Lernfelder integriert. Die Leistungsbe
wertung richtet sich nach den Vorgaben in Kapitgl 2
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3.4 KMK-Rahmenlehrplan

RAHMENLEHRPLAN

fur den Ausbildungsberuf

Kaufmann/Kauffrau fur Dialogmarketing
Servicefachkraft fir Dialogmarketing® 2

(Beschluss der Kultusministerkonferenz vom 23.08630

1Hrsg.: Sekretariat der Standigen Konferenz detusuhinister der Lander in der Bundesrepublik Deutstd,
Bonn
2s. Linksammlung zum Lehrplan:_http://www.berufdbihg.nrw.de/cms/verweise/
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Teil | Vorbemerkungen

Dieser Rahmenlehrplan fir den berufsbezogenen tittterder Berufsschule ist durch die
Standige Konferenz der Kultusminister und -senatater Lander (KMK) beschlossen wor-
den.

Der Rahmenlehrplan ist mit der entsprechenden Adistgsordnung des Bundes (erlassen
vom Bundesministerium fur Wirtschaft und Technotogider dem sonst zustandigen Fach-
ministerium im Einvernehmen mit dem Bundesministerifir Bildung und Forschung) ab-
gestimmt.

Der Rahmenlehrplan baut grundséatzlich auf dem Hahpiabschluss auf und beschreibt
Mindestanforderungen.

Auf der Grundlage der Ausbildungsordnung und desnianlehrplans, die Ziele und Inhalte

der Berufsausbildung regeln, werden die Abschluas#ation in einem anerkannten Aus-

bildungsberuf sowie - in Verbindung mit Unterrichtweiteren Fachern - der Abschluss der
Berufsschule vermittelt. Damit werden wesentlicheralissetzungen fir eine qualifizierte
Beschaftigung sowie fur den Eintritt in schulisalmed berufliche Fort- und Weiterbildungs-

gange geschaffen.

Der Rahmenlehrplan enthélt keine methodischen dgstigen fir den Unterricht. Bei der

Unterrichtsgestaltung sollen jedoch Unterrichtsrodém, mit denen Handlungskompetenz
unmittelbar geférdert wird, besonders berlcksi¢htigrden. Selbststandiges und verantwor-
tungsbewusstes Denken und Handeln als Ubergredged@é der Ausbildung muss Teil des

didaktisch-methodischen Gesamtkonzepts sein.

Die Lander ibernehmen den Rahmenlehrplan unmitteltber setzen ihn in eigene Lehrplane
um. Im zweiten Fall achten sie darauf, dass dafkahmenlehrplan erzielte Ergebnis der
fachlichen und zeitlichen Abstimmung mit der jewggh Ausbildungsordnung erhalten
bleibt.
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Teil Il Bildungsauftrag der Berufsschule

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

Die Berufsschule ist dabei ein eigenstandiger Leri®ie arbeitet als gleichberechtigter Part-
ner mit den anderen an der Berufsausbildung Beteilizusammen. Sie hat die Aufgabe, den
Schilern und Schulerinnen berufliche und allgeméi@aninhalte unter besonderer Beruck-
sichtigung der Anforderungen der Berufsausbilduwngermitteln.

Die Berufsschule hat eine berufliche Grund- undhbddung zum Ziel und erweitert die vor-
her erworbene allgemeine Bildung. Damit will sie Eufiillung der Aufgaben im Beruf sowie
zur Mitgestaltung der Arbeitswelt und Gesellschafsozialer und 6kologischer Verantwor-
tung befahigen. Sie richtet sich dabei nach denligiBerufsschule geltenden Regelungen der
Schulgesetze der Lander. Inshesondere der berofglee Unterricht orientiert sich aul3er-
dem an den fir jeden staatlich anerkannten Aushgsiberuf bundeseinheitlich erlassenen
Ordnungsmitteln:

- Rahmenlehrplan der Standigen Konferenz der Kultnstar und -senatoren der Lander
(KMK)

- Verordnung uber die Berufsausbildung (Ausbildundsang) des Bundes fur die betrieb-
liche Ausbildung.

Nach der Rahmenvereinbarung tber die BerufsscBdschluss der KMK vom 15.03.1991)
hat die Berufsschule zum Ziel,

- ,eine Berufsfahigkeit zu vermitteln, die Fachkonmgret mit allgemeinen Fahigkeiten hu-
maner und sozialer Art verbindet

- berufliche Flexibilitat zur Bewaltigung der sich maelnden Anforderungen in Arbeitswelt
und Gesellschaft auch im Hinblick auf das Zusamnsaisen Europas zu entwickeln

- dieBereitschaft zur beruflichen Fort- und Weiterbildung zu wecken

- die Fahigkeit und Bereitschaft zu férdern, bei ohelividuellen Lebensgestaltung und im
offentlichen Leben verantwortungsbewusst zu hanteln

Zur Erreichung dieser Ziele muss die Berufsschule

- den Unterricht an einer fur ihre Aufgabe spezifeathPadagogik ausrichten, die Hand-
lungsorientierung betont

- unter Bericksichtigung notwendiger beruflicher S@éderung berufs- und berufsfeld-
Ubergreifende Qualifikationen vermitteln

- ein differenziertes und flexibles Bildungsangebetvghrleisten, um unterschiedlichen
Fahigkeiten und Begabungen sowie den jeweiligearBernissen der Arbeitswelt und Ge-
sellschaft gerecht zu werden

- Einblicke in unterschiedliche Formen von Beschéftig einschliel3lich unternehmerischer
Selbststandigkeit vermitteln, um eine selbstverantihe Berufs- und Lebensplanung zu
unterstitzen

- im Rahmen ihrer Mdglichkeiten Behinderte und Bemeitibte umfassend stitzen und
fordern

- auf die mit Berufsaustibung und privater Lebensfiigrerbundenen Umweltbedrohungen
und Unfallgefahren hinweisen und Mdoglichkeiten huer Vermeidung bzw. Verminde-
rung aufzeigen.
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Die Berufsschule soll dartiber hinaus im allgemeidaterricht und, soweit es im Rahmen des
berufsbezogenen Unterrichts mdglich ist, auf Kesbfgme unserer Zeit wie zum Beispiel:

- Arbeit und Arbeitslosigkeit,

- friedliches Zusammenleben von Menschen, Volkern Kotturen in einer Welt unter
Wahrung kultureller Identitat,

- Erbhaltung der naturlichen Lebensgrundlage sowie

- Gewahrleistung der Menschenrechte
eingehen.

Die aufgefuihrten Ziele sind auf die Entwicklung dandlungskompetenzgerichtet. Diese
wird hier verstanden als die Bereitschaft und Bigfiging des Einzelnen, sich in beruflichen,
gesellschaftlichen und privaten Situationen saawer durchdacht sowie individuell und
sozial verantwortlich zu verhalten. Handlungskorepetentfaltet sich in den Dimensionen
von Fachkompetenz, Humankompetenz und Sozialkompete

Fachkompetenzbezeichnet die Bereitschaft und Befahigung, aufG@leindlage fachlichen
Wissens und Konnens Aufgaben und Probleme zieleitnsachgerecht, methodengeleitet
und selbststandig zu I6sen und das Ergebnis zudieur

Humankompetenz bezeichnet die Bereitschaft und Befahigung, alsviduelle Personlich-
keit die Entwicklungschancen, Anforderungen undsEimankungen in Familie, Beruf und
offentlichem Leben zu klaren, zu durchdenken undeurteilen, eigene Begabungen zu ent-
falten sowie Lebensplane zu fassen und fortzuekéic Sie umfasst Eigenschaften wie
Selbststandigkeit, Kritikfahigkeit, Selbstvertrayeduverlassigkeit, Verantwortungs- und
Pflichtbewusstsein. Zu ihr gehéren insbesonderdn alie Entwicklung durchdachter Wert-
vorstellungen und die selbstbestimmte Bindung amnt&Ve

Sozialkompetenzbezeichnet die Bereitschaft und Befahigung, seZgdziehungen zu leben
und zu gestalten, Zuwendungen und Spannungen asserf und zu verstehen sowie sich mit
Anderen rational und verantwortungsbewusst ausderanu setzen und zu verstandigen.
Hierzu gehort insbesondere auch die EntwicklungaserzVerantwortung und Solidaritat.

Bestandteil sowohl von Fachkompetenz als auch vamahkompetenz als auch von Sozial-
kompetenz sind Methodenkompetenz, kommunikative petenz und Lernkompetenz.

Methodenkompetenzbezeichnet die Bereitschaft und Befahigung zugerthtetem, plan-
malfigem Vorgehen bei der Bearbeitung von Aufgalr&hRroblemen (zum Beispiel bei der
Planung der Arbeitsschritte).

Kommunikative Kompetenz meint die Bereitschaft und Befahigung, kommunikatsitua-
tionen zu verstehen und zu gestalten. Hierzu gedgjrteigene Absichten und Bedurfnisse
sowie die der Partner wahrzunehmen, zu verstehemanzustellen.

Lernkompetenz ist die Bereitschaft und Befahigung, Informationgrer Sachverhalte und
Zusammenhange selbststandig und gemeinsam mit &mderverstehen, auszuwerten und in
gedankliche Strukturen einzuordnen. Zur Lernkomuetgehotrt insbesondere auch die Fa-
higkeit und Bereitschaft, im Beruf und Uber den B&bereich hinaus Lerntechniken und
Lernstrategien zu entwickeln und diese flur lebergda Lernen zu nutzen.
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Teil Il Didaktische Grundsatze

Die Zielsetzung der Berufsausbildung erfordertdesy Unterricht an einer auf die Aufgaben
der Berufsschule zugeschnittenen Padagogik austremicdie Handlungsorientierung betont
und junge Menschen zu selbststdndigem Planen, Bim&n und Beurteilen von Arbeitsauf-
gaben im Rahmen ihrer Berufstatigkeit befahigt.

Lernen in der Berufsschule vollzieht sich grundséizin Beziehung auf konkretes, berufli-
ches Handeln sowie in vielfaltigen gedanklichen i@penen, auch gedanklichem Nachvoll-
ziehen von Handlungen Anderer. Dieses Lernen istallem an die Reflexion der Vollzlige
des Handelns (des Handlungsplans, des AblaufsEdgbnisse) gebunden. Mit dieser ge-
danklichen Durchdringung beruflicher Arbeit werd#ie Voraussetzungen flr das Lernen in
und aus der Arbeit geschaffen. Dies bedeutet fiirRighmenlehrplan, dass das Ziel und die
Auswahl der Inhalte berufsbezogen erfolgen.

Auf der Grundlage lerntheoretischer und didaktisdd&enntnisse werden in einem pragma-
tischen Ansatz fur die Gestaltung handlungsorieetreUnterrichts folgende Orientierungs-
punkte genannt:

- Didaktische Bezugspunkte sind Situationen, diediégr Berufsausibung bedeutsam sind
(Lernen fur Handeln).

- Den Ausgangspunkt des Lernens bilden Handlungeglioh&t selbst ausgefuhrt oder aber
gedanklich nachvollzogen (Lernen durch Handeln).

- Handlungen mussen von den Lernenden moglichst ts&lhdig geplant, durchgefihrt,
Uberprift, gegebenenfalls korrigiert und schlidRbewertet werden.

- Handlungen sollten ein ganzheitliches Erfasserbdenflichen Wirklichkeit fordern, zum
Beispiel technische, sicherheitstechnische, 6kosomei, rechtliche, dkologische, soziale
Aspekte einbeziehen.

- Handlungen mussen in die Erfahrungen der Lernemttegriert und in Bezug auf ihre
gesellschaftlichen Auswirkungen reflektiert werden.

- Handlungen sollen auch soziale Prozesse, zum Beidpr Interessenerklarung oder der
Konfliktbewéltigung, sowie unterschiedliche Pergpadn der Berufs- und Lebensplanung
einbeziehen.

Handlungsorientierter Unterricht ist ein didaktisstKonzept, das fach- und handlungssyste-
matische Strukturen miteinander verschrankt. Estl&gh durch unterschiedliche Unter-
richtsmethoden verwirklichen.

Das Unterrichtsangebot der Berufsschule richtét arcJugendliche und Erwachsene, die sich
nach Vorbildung, kulturellem Hintergrund und Erfahgen aus den Ausbildungsbetrieben
unterscheiden. Die Berufsschule kann ihren Bildan§sag nur erfillen, wenn sie diese Un-
terschiede beachtet und Schilerinnen und Schalech benachteiligte oder besonders begab-
te - ihren individuellen Mdéglichkeiten entsprechdarlert.
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Teil IV Berufsbhezogene Vorbemerkungen

Der vorliegende Rahmenlehrplan fir die Berufsadsioiy zum Kaufmann fiir Dialogmarke-
ting/zur Kauffrau fur Dialogmarketing und zur Semfachkraft fur Dialogmarketing ist mit
den Verordnungen uber die Berufsausbildung zum tdanh fiir Dialogmarketing/zur Kauf-
frau fur Dialogmarketing vom 23. Mai 2006 (BGBINr. 25, S. 1228 ff.) und zur Service-
fachkraft fir Dialogmarketing vom 23. Mai 2006 (BGBNr. 25, S. 1238 ff.) abgestimmt.

Die Kaufleute fur Dialogmarketing und Servicefachfke fur Dialogmarketing sind in Call-
Centern, in Servicecentern von Industrie-, Handetsd Dienstleistungsunternehmen und in
anderen dialogorientierten Organisationseinhe#ég.t

Die Zielformulierungen und Inhalte der LernfeldezsdRahmenlehrplans sind didaktisch-
methodisch so umzusetzen, dass sie zur beruflietamlungskompetenz fiihren. Die Ziel-
formulierungen beschreiben den Qualifikationsstand Ende des Lernprozesses. Erganzt
durch die Inhalte umfassen sie den Mindestumfamgzdevermittelnden Kompetenzen. Sie
integrieren auch den Umgang mit aktuellen Medieadenner Blirokommunikation und be-
rufsbezogener Software zur Informationsbeschaffumgy Informationsverarbeitung. Hierfar
ist ein Gesamtumfang von mindestens 80 Unterritimsien im Rahmenlehrplan bertcksich-
tigt.

Die Anordnung der Lernfelder folgt der Idee derllieg in zwei Ausbildungsberufe, wobei
die Ausbildung der Servicefachkraft fur Dialogmdikg im dritten Ausbildungsjahr zum
Kaufmann fur Dialogmarketing/zur Kauffrau fir Diglmarketing fortgefuhrt werden kann.
In den Lernfeldern der ersten beiden Ausbildungsjakerden allgemeine Grundlagen der
Ausbildung, des Dialogmarketings und der Kundenkamikation vermittelt. Die Lernfelder
des dritten Ausbildungsjahres thematisieren wedleegde betriebliche Handlungssituationen,
die dem Ausbildungsprofil des Kaufmanns fur Dial@gketing/der Kauffrau fur Dialogmar-
keting entsprechen.

Der Erwerb der im Rahmen des Bildungsauftrags deften Kompetenzen ist durch die Be-
arbeitung handlungsorientierter Aufgabenstellunigeallen Ausbildungsjahren fir beide Be-
rufe zu sichern.

Eine ganzheitliche Sichtweise auf komplexe Probleme die Erarbeitung zukunftsvertragli-
cher Losungen ist daher als durchgangiges Untéspdinzip zu bertcksichtigen.

Die Vermittlung von fremdsprachlichen Qualifikatemm gemald den Ausbildungsordnungen
zur Entwicklung entsprechender Kommunikationsfagigkst mit 40 Stunden in die Lernfel-
der integriert. Dariiber hinaus kénnen 80 Stundemfsgpezifische Fremdsprachenvermitt-
lung als freiwillige Ergdnzung der Lander angebotenden.

Arbeitssicherheit und Gesundheitsschutz haben igirlSérvicefachkrafte und die Kaufleute
fur Dialogmarketing eine besondere Bedeutung; dessawahrend der gesamten Berufsaus-
bildung ein Problembewusstsein dafir zu entwickielsbesondere sind

- Grundsatze und Malinahmen zur Vermeidung von Gesitsdbhéden und zur Vorbeu-
gung von Berufskrankheiten zu beachten,

- Notwendigkeiten und Madglichkeiten einer von humanem ergonomischen Gesichts-
punkten bestimmten Arbeits- und Arbeitsplatzgestajtzu berlcksichtigen.
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Teil V  Lernfelder

Ubersicht tiber die Lernfelder fiir die Ausbildungsbeufe
Kaufmann fur Dialogmarketing/Kauffrau fur Dialogmar keting
Servicefachkraft fur Dialogmarketing
Lernfelder Zeitrichtwerte
in Unterrichtsstunden
Nr. 1. Jahr 2. Jahr | 3.Jahr
1 Die Ausbildung im Dialogmarketing mitgestal- 60
ten
5 Dienstleistungen im Dialogmarketing analysie- 60
ren und vergleichen
3 | Mit Kundinnen und Kunden kommunizieren 80
Simultan Gesprache fuhren, Datenbanken nut-
4 ) : 40
zen und Informationen verarbeiten
Kundinnen und Kunden im Dialogmarketing
5 : 80
betreuen und binden
6 Bestimmungsfaktoren der Kundennachfrage 40
gestalten
Den betriebswirtschaftlichen Beitrag eines Pro-
7 . 60
jektes zum Unternehmenserfolg bewerten
Kundinnen und Kunden gewinnen und Ver-
8 ) . 80
kaufsgespréache fuhren
Projekte im Dialogmarketing vorbereiten, durch-
9 .. . 100
fihren und dokumentieren
10 Personaleinsatz planen und Mitarbeiterin- 80
nen/Mitarbeiter fihren
Geschaftsprozesse im Dialogmarketing erfolgs-
11 S 80
orientiert steuern
Die Qualitat der Auftragsdurchfihrung tberwa-
12 . 40
chen und optimieren
Dienstleistungen der Dialogmarketing-Branche
13 80
vermarkten
Summe: (insgesamt 880 Stunden) 320 280 280
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Lernfeld 1: Die Ausbildung im Dialogmarketing 1. Ausbildungsjahr
mitgestalten Zeitrichtwert: 60 Stunden

Ziel:

Die Schilerinnen und Schiler prasentieren den Adishgsbetrieb. Sie stellen den organi-

satorischen Aufbau und die fur den Ausbildungsbevesentlichen Arbeitsprozesse d
Sie erlautern dessen Rechtsform und grenzen dasanderen ab. Sie setzen sich mit @
Unternehmensleitbild, der 6konomischen und 6koldws Zielsetzung sowie der gesar
wirtschaftlichen Verantwortung des Unternehmen®iasder.

Die Schilerinnen und Schiler kennen die Aufgabethie und Pflichten der Beteiligte
im dualen System der beruflichen Ausbildung undekgferen diese kritisch. Unter B¢
ricksichtigung von Arbeitszeitregelungen beurtesen die Bedeutung von Tarifvertrag
und die Rolle der Sozialpartner. Sie sind mit desdmderen Anforderungen hinsichtli

ar.
em
mt-

2N

n

en
ch

der Sicherheit und Gesundheit ihres Arbeitsplatagtaut. Die Schilerinnen und Schuler

gestalten unter Beachtung von Arbeits- und Umwkeliszbestimmungen, Unfallverhi
tungsvorschriften sowie unter Einbeziehung von Bstommungsrechten ihren Arbeit
platz. Sie nehmen Mitwirkungs- und Mitbestimmungste im Unternehmen wahr.

Die Schiilerinnen und Schiiler haben einen Uberlillms das System der sozialen Sic
rung und ergreifen Mal3hahmen zur privaten VorsoZge.Informationsgewinnung bedis
nen sie sich informationstechnischer Systeme. 8a&heiten Aufgabenstellungen selb
standig und im Team und wenden Problem I6sendeddethan.

-
S-

Inhalte:

Lerntechniken und Arbeitsmethoden

Rechtsformen (KG, GmbH)

Entgeltabrechnung

Jugendarbeitsschutz-, Mutterschutz-, Schwerbehieigesetz
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Lernfeld 2: Dienstleistungen im Dialogmarketing 1. Ausbildungsjahr
analysieren und vergleichen Zeitrichtwert: 60 Stunden

Ziel:

Die Schulerinnen und Schiler erkunden unter Verwagdaktueller Medien die Entwick
lung des Dialogmarketing. Sie definieren den Bédriélogmarketing und grenzen ihn von
traditionellen Marketinginstrumenten der Kommunikas- und Distributions-politik ab.
Die Schilerinnen und Schuler verschaffen sich eidberblick tber die Leistungen der
Dialogmarketing-Branche und unterscheiden entsprebd Formen der Kommunikation.
Sie machen sich mit der wirtschaftlichen BedeutdaegBranche vertraut und ordnen sie in
den gesamtwirtschaftlichen Zusammenhang ein.
Die Schulerinnen und Schiiler beschreiben das Lresspektrum ihres Ausbildungsbetrje-
bes und vergegenwartigen sich die unterschiedlicheforderungen im Spannungsfeld
zwischen Auftraggeber und Kunde im Hinblick aufesitifferenzierte Zielgruppenanspra-
che. Unter Einsatz geeigneter Medien prasentieeemee Ergebnisse. Sie verstehen sich
als Dienstleister, erkennen maogliche Zielkonflikied begreifen Kundenorientierung als
Leitbild ihres beruflichen Handelns.

Inhalte:

Inbound, Outbound
Inhouse, Outsourcing
Direct Response
Prasentationstechnik
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Lernfeld 3: Mit Kundinnen und Kunden kommuni- 1. Ausbildungsjahr
zieren Zeitrichtwert: 80 Stunden

Ziel:

Die Schilerinnen und Schiler sind mit den unteestifdhen kommunikativen Prozessa

b-

laufen im Dialogmarketing vertraut. Sie bertcksipin bei allen zu fihrenden Kundendja-

logen grundlegende Erkenntnisse der Kommunikateyswlogie sowie rhetorisch
Techniken. Sie formulieren Texte und gestalten demdftraggebervorgaben zielgruppe
gerichtete Gesprachsleitfaden und setzen diesaisitum.

Die Schilerinnen und Schiler wissen um die Bedeutton Korpersprache und Spreg
ausdruck bei Telefongesprachen. Sie setzen beielgerzchtet im Dialog mit Kunden eir
Sie begreifen Sprecherziehung und Stimmbildungesen fortlaufenden Prozess zu

Ausbau und zur Erhaltung stimmlicher Leistungsfibigsowie zur Gewahrleistung einer

dauerhaft wirkungsvollen Vermittlung von Gespraohsiten.

Die Schulerinnen und Schiler nehmen wahrend depr@essfihrung bei Inbound- ur
Outbound-Gesprachen unterschiedliche Kundentypenumterschiedliches Sprachverh
ten wahr und nutzen situationsgerechte und effigigBesprachsfihrungstechniken.

wenden bei der Gesprachsannahme auch Fremdspracdmémkse an. Sie identifiziergn

e
n-

h-
L
im

nd
al-
Sie

auftretende Konflikte, thematisieren diese kundembiert und unterbreiten I6sungsorign-

tierte Vorschlage.

Die Schulerinnen und Schuler gehen positiv mit Strem und beherrschen individuel

Stressbewaltigungsstrategien.

e

Inhalte:

Kommunikationsmodelle

aktives Zuhoéren

Ich-Botschaft
Meta-Kommunikation

Feedback

Umgang mit schwierigen Kunden
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Lernfeld 4:  Simultan Gesprache flihren, Datenbanken 1. Ausbildungsjahr
nutzen und Informationen verarbeiten Zeitrichtwert: 40 Stunden

Ziel:

Die Schulerinnen und Schiler kénnen gleichzeitiggge@&che fuhren, auf Datenbank
zugreifen sowie Informationen erfassen und verg&hei

Die Schulerinnen und Schler nutzen grundlegenfl@nrations- und Kommunikations

systeme, die fur die Erbringung einer Dienstleigtim Dialogmarketing notwendig sin

Dabei verwenden sie auch fremdsprachige Informagjoellen. Sie vergleichen branche

spezifische Kommunikationssysteme nach Leistunggfait und Einsatzbereichen.
Die Schilerinnen und Schiler gehen mit Standandsodt sicher um und Ubertragen dig
Fertigkeiten exemplarisch auf ausgewahlte brangpesthe Kommunikationsplattforme
Sie nutzen relationale Datenbanken und beherrsdieeeffektive Dateneingabe und D
tenpflege. Sie wissen um die Notwendigkeit, Datersizhern und zu schitzen, und bea
ten rechtliche und betriebliche Regelungen zum ixaeutz.

en

b=
.
ln_

pSe
n.
a_
ch-

Inhalte:

Multitasking

Telefonie

E-Mail

Internet
Stressbewaltigungsstrategien
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Lernfeld 5: Kundinnen und Kunden im Dialog- 1. Ausbildungsjahr
marketing betreuen und binden Zeitrichtwert: 80 Stunden

Ziel:
Die Schulerinnen und Schiuler fuhren unter Anwendumg Produkt- und Kommunikat

erkennen die Winsche ihrer Kunden, erfassen Kunded-Auftragsdaten und gestalt
gleichzeitig das Beratungsgesprach. Hierbei nusekemnformationstechnische Systeme
Kundenbetreuung und -bindung. Sie disponieren Gebpr, Lieferungs- und Zahlung
termine und Uberprifen die Bonitat der Kunden. Ies@ach bertcksichtigen sie die V
gaben der Auftraggeber.

Die Schulerinnen und Schiler fihren kompetent grtimbzogene Beratungsgesprache
wie Kundenzufriedenheitsbefragungen durch. Sieliegum Beschwerden und Reklama

ren ihre Arbeitsergebnisse.

onskenntnissen Beratungsgesprache zur ZufriededaeiKunden und Auftraggeber. Si

onen schnell und professionell, fihren Haltegedmamch Kindigungen und dokumenti

Inhalte:

Adressqualifizierung
Kundenstatistiken
Kundenbindungsinstrumente
Kundenbeziehungsmanagement
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Lernfeld 6: Bestimmungsfaktoren der Kundennach- 2. Ausbildungsjahr
frage gestalten Zeitrichtwert: 40 Stunden

Ziel:

Die Schilerinnen und Schuler sind sich bewusstchegl Einfluss die Dialogmarketing-
Branche auf das Konsumverhalten der Bevolkerungkmmskann. Sie beurteilen vor dem
Hintergrund des Systems der sozialen Marktwirtdcti@f Auswirkungen steuerpolitischer
Maflinahmen, von Tarifverhandlungen und Arbeitsmaitktp auf ihre berufliche Téatigkeit
im Dialogmarketing. Sie beziehen dabei sowohl disition ihres Unternehmens im natio-
nalen, europdaischen und globalen Wettbewerb wié #@ue persoénlichen beruflichen Ent-
wicklungsmaoglichkeiten ein.
Im Hinblick auf die wechselnden Anforderungen dearlles reflektieren die Schilerinnen
und Schuler ihre beruflichen Aufstiegs- und Weiténecklungsmaoglichkeiten und kennen
die wesentlichen Inhalte und Bestandteile einesishertrags. Sie entwickeln die Bergit-
schaft, ihre personlichen und fachlichen Kompetanaech im Bereich der Okonomie und
der Okologie, zu erweitern und erkennen die Bedeutabenslangen Lernens fiir die be-
rufliche und personliche Entwicklung. Dabei nutzemgeeignete Medien.

Inhalte:

Kooperation, Konzentration
Interessengruppen, Lobbies
Preisbildung, Inflation
magisches Viereck
Informationsmedien
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Lernfeld 7: Den betriebswirtschaftlichen Beitrag enes 2. Ausbildungsjahr
Projektes zum Unternehmenserfolg be- Zeitrichtwert: 60 Stunden
werten

Ziel:

Unterlagen des betrieblichen Rechnungswesens uedner Quellen. Dabei beachten

instrument. Sie bearbeiten Geschéftsfalle anhaadchentypischer Belege unter Berl
sichtigung der Umsatzsteuer.

Die Schilerinnen und Schiler stellen den betriettsghaftlichen Beitrag eines Projektes
zum Unternehmenserfolg dar, indem sie die mit eirojekt verbundenen Kosten und
Erlése erfassen und dokumentieren. Die entspreemehldormationen entnehmen sie den

sie

betriebliche Regeln und Vorschriften. Sie stellea idosten den Erlésen gegeniber und
beurteilen die Wirtschaftlichkeit eines Projektge Bedienen sich kaufmannischer Rechen-
verfahren und nutzen geeignete Software als Doktatiens- und Informations

k-

Die Schulerinnen und Schiler informieren sich tdierwirtschaftliche Situation ihres Un-
ternehmens und halten diese Information aktue#. eitnehmen betrieblichen Informati-
onsmedien Angaben Uber die Beziehungen von Untareelder Dialogmarketing-Branche
zu Kunden und Auftraggebern, insbesondere zu dimnhations-, Geld- und Werteflls-
sen. Sie erkennen die betriebswirtschaftliche eatittiche Notwendigkeit einer systemati-
schen Aufzeichnung von Daten und deren Bedeutungléin Erfolg des Unternehmens.
Die Schulerinnen und Schiler kénnen einfache Béanesen und vergleichen Ergebnigse

einzelner Geschaftsjahre.

Inhalte:

Verschwiegenheitspflicht
Inventur, Inventar, Bilanz
Kommunikationstarife und -kosten
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Lernfeld 8: Kundinnen und Kunden gewinnen und 2. Ausbildungsjahr
Verkaufsgesprache fuhren Zeitrichtwert: 80 Stunden

Ziel:

Die Schiulerinnen und Schiler sind mit den ChanaehRisiken des telefonischen Direl

vertriebs vertraut und bereiten MafRnahmen fir diadéngewinnung vor. Sie arbeiten mit

Gesprachsleitfaden und beurteilen diese hinsiththcer Wirksamkeit und ihrer Umsetg-

barkeit in ihren Unternehmen.

Die Schilerinnen und Schuler ermitteln den Bedarf ldunden, beraten und informieren
sie situations- und fachgerecht Uber Angebote wridtiingen der Auftraggeber und bieten
ihnen die entsprechenden Produkte an. Sie fuhrekautsgesprache zielgerichtet unter

Beachtung rechtlicher Rahmenbedingungen und vesgauthologischer Aspekte. S

verwenden branchentypische Informationsquellen bedicksichtigen die Winsche unpd

ie

Bedurfnisse verschiedener Kunden mit Blick auf destellten Auftrag. Sie schlie3en Ver-
trdge im Namen der Auftraggeber mit den Kundendatiei beachten sie die rechtlichen

Vorschriften.

Die Schulerinnen und Schiler reagieren in den égdenen Situationen des Verkaufsge-

sprachs angemessen auf das Verhalten der Kunderbaidiwenden sie zielgerichtet @

verschiedenen verbalen, paraverbalen und nonverl#aledrucksmdaglichkeiten am Telge-

fon an.

ie

Die Schilerinnen und Schuler analysieren und bewedie Prozessablaufe und schlagen

bei Problemen Lésungsmaoglichkeiten vor. Sie berngbkigen den Zusammenhang zwi-

schen Prozessqualitat und Kundenzufriedenheit etmks qualitdtssichernde Mal3nahm
um.
Die Schulerinnen und Schuler organisieren ihr Lermgigenstandig und im Team.

Inhalte:

Kaufvertrag, Kaufvertragsstorungen

Allgemeine Geschaftsbedingungen, FernabsatzreeligelRngen zu Gewinnspielen und
Haustlurgeschaften, Branchenspezifische RegelungedW/G, Preisangabenverordnung
Cross- und Up-Selling

einfache Kalkulation

Phasen des Verkaufsgespraches
Kundentypen

31

en



Lernfeld 9: Projekte im Dialogmarketing vorbereiten, 2. Ausbildungsjahr
durchfuhren und dokumentieren Zeitrichtwert: 100 Stunden

Ziel:
Die Schulerinnen und Schiler realisieren im Rahimestehender Auftraggeberbezieh

fing des Auftraggebers wirken sie bei der Formuligy von Projektzielen und -inhalte
der Erstellung von Projektplanen und bei der Ertluicg von Projekt-Teilaufgaben m
Sie erstellen einen Projektstrukturplan und legdaif, Termine und Ressourceneins
fest. Dabei arbeiten sie in Teams und greifen aifudterschiedlichen Kompetenzen (
Teammitglieder fur die Projektarbeit zurtck.

Die Schulerinnen und Schiuler verteilen Aufgabensere Verantwortlichkeiten zu und u
terstiitzen neue Teammitglieder bei der Einarbeittig gestalten Gesprachsleitfaden L
richten die erforderlichen Informations- und Komnkationsstrukturen ein, nutzen die
und bericksichtigen die Schnittstellen bei der imfationsweitergabe. Sie fuhren die A
beitspakete durch, kontrollieren den Projektstatush Soll-Ist-Vergleich und entwicke
maogliche Lésungsalternativen.

angemessen. Sie ermitteln die im Projekt angefatidfosten und Kennzahlen. Sie ers
len Projektstatistiken, werten sie aus, dokumeeniekblaufe und Ergebnisse und pras
tieren diese. Sie fuhren eine Abschlussbewertumghdund arbeiten an der Auftragsa
rechnung und am Abschlussbericht mit.

Inhalte:

Meilensteine

Zeitmanagement

Planungsinstrumente
Machbarkeitsanalyse

Konfliktlosung
berufsgenossenschatftliche Vorschriften

gen ein Projekt von der Projektidee bis zur Erggimdisentation. Basierend auf dem Bri

ler

und
se
AI-
n

Die Schilerinnen und Schuler fihren Arbeitszeitkontind reagieren bei Abweichungen

tel-
en-
\b-
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Lernfeld 10: Personaleinsatz planen und Mitarbeite- 3. Ausbildungsjahr
rinnen/Mitarbeiter fihren Zeitrichtwert: 80 Stunden

Ziel:

Die Schulerinnen und Schiiler fihren unter Beriudkgjang personalwirtschaftlicher Zie
Aufgaben und Tatigkeiten des Personalwesens ddohSicherstellung der Leistungsf
higkeit des Unternehmens analysieren sie Mitarbdmttand und -struktur und wirken [
der Personalbedarfsermittlung und -einsatzplanumgSie stellen Kriterien zur Bewerbe
auswahl zusammen und fuhren neue MitarbeiterinmenMitarbeiter in das Unternehmg
ein. Sie reflektieren und bewerten die Bedeutung Adoeitsvertragen flr die Ausgest:
tung von Arbeitsverhaltnissen und deren Beendigange

Im Hinblick auf den auftragsorientierten Personadaiz entwickeln die Schilerinnen u
Schuler Schichtplane und berlcksichtigen dabeiopatsechtliche Regelungen aus d
Arbeits- und Sozialrecht, dem Tarifrecht sowie dgtriebsvereinbarungen. Sie stell
Kriterien flr die Arbeitsbewertung und die Entggdteme auf und berechnen Entgelte.
Die Schulerinnen und Schiiler wenden verschiedenglithieiten der Mitarbeitermotiva
tion an und entwickeln Anreizmodelle, um die Lemgsbereitschaft der Mitarbeiter :
steigern. Im Hinblick auf die Qualitatssicherung Wmternehmen konzipieren sie Va
schlage fur die Aus-, Fort- und Weiterbildung, anggéeren Schulungen und fuhren selb
standig Mitarbeiterbriefings durch.

BN
-

nd
em
en

7u
r-
St-

Inhalte:

FUhrungsstile

Management by objectives, Management by results
Mitarbeitergesprach

Konflikt- und Kritikgesprach
Betriebsverfassungsgesetz

Tarifvertragsparteien

Voll- und Teilzeitbeschaftigte

freie und feste Mitarbeiter

Zeitlohn, Pramienlohn

Kindigungsschutz
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Lernfeld 11: Geschéftsprozesse im Dialogmarketing 3. Ausbildungsjahr
erfolgsorientiert steuern Zeitrichtwert: 80 Stunden

Ziel:

Die Schulerinnen und Schiler ermitteln unter Z@m#éhme der Voll- und Teilkostenrec
nung die fur den Projekt- und Betriebserfolg retdea Zahlen. Auf der Grundlage dies
Zahlen kalkulieren sie unternehmenstypische Legg#unund erstellen Leistungsabreq
nungen. Sie nutzen geeignete Software, um DatedidiiPlanung, Steuerung und Kontro
zukunftiger Projekte aufzubereiten und zu prasestie
Die Schilerinnen und Schiler ermitteln aus den Dder Geschaftsbuchfihrung und ¢
Kosten- und Leistungsrechnung branchenspezifisarenkahlen, bewerten diese und

ten daraus Entscheidungen fur die zuktinftige Uetamensausrichtung ab.

Die Schilerinnen und Schiler werten Geschaftsskars aus, indem sie Soll-Is
Vergleiche durchfihren. Sie stellen mégliche Urgsacfur Planabweichungen dar und

lAutern die Bedeutung einer Wirtschaftlichkeitskohe flr den Projekt- und Betriebse
folg. Sie interpretieren die ausgewerteten Gesssidistiken und entwickeln entsprech
de MalRnahmen zur Optimierung betrieblicher Prozesse

Die Schilerinnen und Schiiler wirken bei der Emstejl eines Jahresabschlusses mit.
analysieren relevant®aten des Jahresabschlusses und erkennen die Begeubn
Bewertungsentscheidungen fur den Unternehmenserfolg

Inhalte:

Kostenarten-, Kostenstellen- und Kostentragerresgnu
Abgrenzungstabelle

Gemeinkostenzuschlagssatze

Finanzplan, Liquiditat 1. und 2. Grades

Cashflow

Eigenkapital-, Gesamtkapital- und Umsatzrentabilitéa
Branchenvergleich

~
"
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Lernfeld 12: Die Qualitat der Auftragsdurchfiihrung 3. Ausbildungsjahr
Uberwachen und optimieren Zeitrichtwert: 40 Stunden

Ziel:

Die Schilerinnen und &dler entwickeln ein prozesshaftes Qualitatsvedstén und
analysieren die Faktoren, die die Qualitat der Bllerstungen bestimmen. Sie definieren
ihrer Rolle als Teamleiterin oder Teamleiter Q@ddikriterien sowie adaquate Messgro
und Messverfahren, die sowohl flr das eigene Uatenen als auch fur die Auftraggek
eine objektive Einschéatzung der Dienstleistungstiiainzelner Projekte ermdglichen.
Auf der Grundlage gewonnener Daten wenden die $dhilken und Schiler branche
Ubliche Methoden und Techniken zur Qualitatssichgrund -férderung an. Sie Ube
wachen Projektablaufe und berucksichtigen dabeciBesrden von Kunden und Auftra
gebern. Sie fuhren in ihrer Rolle als Teamleitexier Teamleiter vor dem Hintergrund d
gewonnenen Erkenntnisse Gesprache mit MitarbeitechAuftraggebern und ent-wicke
ein effizientes und einfaches Qualitatsmanagemstasy Bei der Umsetzung der Qua
tatssicherungsverfahren beteiligen sie die Mitaeoginen und Mitarbeiter, um die Akze
tanz fur die geplanten MalRnahmen zu erh6hen.

n
Ren
er

n_
lr_
g_
er
n
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p_

Inhalte:

Ergebnis- und Prozessqualitat
Feedback-Gesprache

Coaching

branchenspezifische Zertifizierung
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Lernfeld 13: Dienstleistungen der Dialogmarketing- 3. Ausbildungsjahr
Branche vermarkten Zeitrichtwert: 80 Stunden

Ziel:

Die Schuilerinnen und Schuler erkunden den Markt Dienstleistungen im Dialog-
marketing und informieren sich Gber aktuelle Enkiiagen. Sie ermitteln Auftraggeber-
winsche und verschaffen sich einen Uberblick UlbeiDgenstleistungen und Konditionen

der Wettbewerber. Sie werten Marktinformationen @aud wirken auf dieser Grundlage an
der zielgruppenorientierten Entwicklung des Diezistungsangebotes, an der Planung und

Umsetzung von verkaufsférdernden MalRnahmen sowdeairarbeitung von Projektkon-

zepten mit.

Die Schilerinnen und Schiuler erstellen auf der 8asnh Auftraggeber-Briefings Angebote

fur Dienstleistungen im Dialogmarketing und entvaktkdiesbezigliche Verkaufsargumen-

te, auch in einer Fremdsprache. Sie prasentienerAdéraggebern Angebote. Die Schi

e_

rinnen und Schiler arbeiten bei der Vertragsanbadmund beim Vertragsabschluss unter

Beachtung rechtlicher Vorschriften mit.

Inhalte:

Marketing-Mix
Auftraggeberakquisition
Verhandlungsfuhrung
Prasentationstechniken
Werkvertrag, Dienstvertrag
Allgemeine Geschaftsbedingungen
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4  Vorgaben und Hinweise zum berufstibergreifenden Lerbe-

reich

Grundlagen fur den Unterricht im berufsiibergreitsmd.ernbereich sind die gultigen Lehr-
plane und Unterrichtsvorgaben der Faddeutsch/Kommunikation, Evangelische Religions-
lehre und Katholische Religionslehre, Sport/Gesundheitsfiidg und Poli-
tik/Gesellschaftslehresowie die Verpflichtung zur Zusammenarbeit der Lernbéreic
(s. APO-BK, Erster Teil, Erster Abschnitt, § 6). rD€gnterricht im berufsibergreifenden
Lernbereich unterstitzt die berufliche Qualifizieguund fordert zugleich eine fachspezifi-
sche Kompetenzerweiterung.

Die Handreichung ,Didaktische Jahresplanunigtetet umfassende Hinweise und Anregun-
gen zur Verknupfung der Lernbereiche im Rahmerdakaktischen Jahresplanung. Mdglich-
keiten fur die berufsspezifische Orientierung décter zeigen auch die folgenden Ausfih-
rungen.

4.1 Deutsch/Kommunikation

Die Vorgaben des LehrplanBeutsch/Kommunikatiorzielen auf die Weiterentwicklung
sprachlicher Handlungskompetenz in kommunikativersatnmenh&ngen unter besonderer
Bericksichtigung der geforderten berufsspezifisdhkemmunikationsfahigkeit.

Die folgende Zusammenstellung zeigt Beispiele zemkvipfung der Kompetenzbereiche des

FachedDeutsch/Kommunikatiomit den Lernfeldern.

Kompetenzbereiche Deutsch/Kommunikation

Kommunikation
aufnehmen und
gestalten

Informationen
verarbeiten

Texte erstellen
und prasentieren

Verstehen von
Texten und Me-
dien weiterentwi-
ckeln

Interessen ver-
treten und ver-
handeln

Lernfeld 1

Die Ausbildung
im Dialogmarke-
ting mitgestalten

verbale und non-
verbale Aus-
drucksformen
kennen und bei
der Prasentation
des Ausbildungs-
betriebs zielge-
richtet einsetzen

Unternehmensphi
losophien und
-strategien ermit-
teln und darstellen

Leistungsschwer-
punkte und Ar-
beitsgebiete von
Unternehmen im
Uberblick darstel-
len und verglei-
chen

informationstech-
nische Systeme
zielgerichtet nut-
zen

Lernfeld 2

Dienstleistungen
im Dialogmarke-
ting analysieren
und vergleichen

Moderations- und
Prasentationstech
niken einsetzen
und anwenden

Grundsétze erfolgt

~reicher Unterneh-
menskommunika-
tion kennen und
MaRnahmen beur
teilen

Leistungsschwer-
punkte und Ar-
beitsgebiete von
Unternehmen im
Uberblick darstel-
len und verglei-
chen

informationstech-
nische Systeme
zur Information
Uber typische
Dienstleistungsan
gebote der Bran-
che nutzen

in der Diskussion
Uber Zielkonflikte
eigene Positionen
formulieren, ab-
weichende Stand-
punkte tolerieren

Lernfeld 3

Mit Kundinnen
und Kunden
kommunizieren

Grundlagen st6-

rungsfreier Kom-
munikation ken-

nen und im Kun-
dengesprach an-
wenden

Merkmale aktiven
Zuhorens kennen
und im Rahmen
der Bedarfsermitt-|
lung einsetzen

Angebote kunden
orientiert prasen-
tieren, den Kun-
dennutzen ver-
deutlichen

unterschiedliche

Informationsquel-
len zur Informati-
on Uber Erkennt-

nisse der Kommu-

nikationspsycho-
logie nutzen

Methoden des
Konfliktmanage-
ments kennen ung
in Gespréachssituar
tionen anwenden

Ls. Linksammlung zum Lehrplan:_http://www.berufdbihg.nrw.de/cms/verweise/
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Kompetenzbereiche Deutsch/Kommunikation

Kommunikation
aufnehmen und
gestalten

Informationen
verarbeiten

Texte erstellen
und prasentieren

Verstehen von
Texten und Me-
dien weiterentwi-
ckeln

Interessen ver-
treten und ver-
handeln

Lernfeld 4
Simultan Gespra-
che fihren, Da-
tenbanken nutzen
und Informationen
verarbeiten

Ursachen von
Stdérungen im
Kommunikations-
prozess kennen
und Loésungsstra-
tegien anwenden

technische Infor-
mationen ent-
schlisseln, Hand-
lungspléne entwi-
ckeln

berufsrelevante
Schreibformen
kennen und an-
wenden

informationstech-
nische Systeme
zielgerichtet nut-
zen

Lernfeld 5
Kundinnen und

Merkmale erfolg-
reicher Kundenge

Unternehmensphi
losophien und

Arbeitsergebnisse
strukturiert doku-

Methoden des
Konfliktmanage-

Kunden im Dia- | sprache kennen | -strategien ermit- | mentieren ments kennen ung
logmarketing teln und darsteller in Gesprachssitual
betreuen und tionen anwenden
binden

Lernfeld 6 berufsspezifische | wirtschaftliche eigene Ideen die Wirkung Verstehens- und
Bestimmungsfak- | Problemstellungenund wirtschaftspo{ verbalisieren und | medialer Bot- Verstandigungs-

toren der Kunden
nachfrage gestal-
ten

erfassen und
Entscheidungskri-
terien formulieren

litische Zusam-
menhange oder
betriebliche Ab-
laufe aus zusam-
menhéangenden
Texten erschlielBe
und darstellen

strukturieren

=)

schaften beurteile

nprobleme — auch
interkulturell
bedingte — zur
Sprache bringen
und bearbeiten

Lernfeld 7
Den betriebswirt-
schatftlichen Bei-

Fachvokabular
verstehen und
sachgerecht an-

Leistungsschwer-
punkte und Ar-
beitsgebiete von

vorhandenes
Datenmaterial vor
dem Hintergrund

t

trag eines Projekts wenden Unternehmen im | gesetzlicher Vor-
zum Unterneh- Uberblick darstel- | gaben und wirt-
menserfolg bewer len und verglei- | schaftlicher Ziele
ten chen beurteilen
Lernfeld 8 Phasen eines informationstech- | Fachvokabular informationstech- | Verkaufsargumen
Kundinnen und | Verkaufsgesprachsnische Systeme | verstehen und der nische Systeme | te entwickeln und
Kunden gewinnen kennen und Ver- | zur Sammlung undKundin/dem Kun- | zielgerichtet nut- | adressatengerech
und Verkaufsge- | kaufsgesprache | Auswertung von | den erldutern zen formulieren
spréache fuhren | erfolgreich flhren| Markt- und Kun-

dendaten einsetzen
Lernfeld 9 Aufgabenstellun- | Fachvokabular | Arbeits- und angemessene
Projekte im Dia- | gen selbststandig| verstehen und Ablaufprozesse Motivations-,
logmarketing in Gruppen bear- | sachgerecht an- | sachgerecht do- Argumentations-

vorbereiten,
durchfithren und
dokumentieren

beiten

wenden

kumentieren und
prasentieren

und Rhetorikstra-
tegien im Rahmen
der Projektab-
wicklung einset-
zen

Lernfeld 10
Personaleinsatz
planen und Mitar-
beiterin-
nen/Mitarbeiter
fihren

angemessene
Motivations-,
Argumentations-
und Rhetorikstra-
tegien im Bereich
Personalfiihrung
und -entwicklung
einsetzen

betriebliche Orga-
nisations- und
Informationssys-
teme sowie Ge-
schéftsprozesse
und Verfahren zur|
Prozessoptimie-
rung im Rahmen
des Qualitdtsma-
nagements analy-
sieren, beschrei-

Sachtexte norm-
und adressatenge)
recht erstellen

ben und erlautern

vorgelegte Doku-
rmente analysierer]
und beurteilen

angemessene
Motivations-,
Argumentations-
und Rhetorikstra-
tegien im Bereich
Personalfiihrung
und -entwicklung
einsetzen
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Kompetenzbereiche Deutsch/Kommunikation

Kommunikation
aufnehmen und
gestalten

Informationen
verarbeiten

Texte erstellen
und prasentieren

Verstehen von
Texten und Me-
dien weiterentwi-
ckeln

Interessen ver-
treten und ver-
handeln

Lernfeld 11
Geschéftsprozess
im Dialogmarke-
ting erfolgsorien-
tiert steuern

das Informations-
dnteresse beteilig-
ter Partnerin-

nen/Partner erken
nen und Informa-
tionen sachgerech

—

Sachtexte norm-

und adressatenger

recht unter Ver-
wendung geeigne
ten Fachvokabu-
lars erstellen

vorhandenes
Datenmaterial vor
dem Hintergrund
gesetzlicher Vor-
gaben und wirt-
schaftlicher Ziele

rung Uberwachen
und optimieren

prozess kennen
und Loésungsstra-
tegien anwenden

bereitstellen beurteilen
Lernfeld 12 Ursachen von vorhandenes auftretende Leis-
Die Qualitat der | Stérungen im Datenmaterial vor| tungsstérungen
Auftragsdurchfiih{ Kommunikations- dem Hintergrund | erkennen und

gesetzlicher Vor-
gaben und wirt-
schaftlicher Ziele

sachgerecht bear
beiten

vermarkten

sowie Vertragser-
gebnisse prasen-

tieren

Markt- und Kun-
dendaten einsetzg

beurteilen
Lernfeld 13 Verhandlungsge- | informationstech- | kaufmannische | informationstech- | Verkaufsargumen
Dienstleistungen | sprache fuhren, | nische Systeme | Korrespondenz | nische Systeme |te entwickeln und
der Dialogmarke- | Vertrage anbahnerzur Sammlung ungbeherrschen zur Information | adressatengerecht
ting-Branche und abschlieRen | Auswertung von Uber typische formulieren

Dienstleistungsan
gebote der Bran-
che nutzen

4.2 Evangelische Religionslehre

Berufssituation und Altersphase stellen den junidenschen verstarkt vor Fragen nach dem
Sinn privaten und beruflichen Handelns.

.Der Religionsunterricht regt an, in Ubergreifenderd beziehungsreichen Zusammenhangen
zu denken und die eigenen Motive des Handelns ekl Er begleitet junge Menschen in
den Grundfragen ihres Lebenhsln diesem Sinn vertieft und erweitert der Untgtiim Fach
Evangelische Religionslehden Kompetenzerwerb in beruflichen Zusammenhéangein-
blick auf

Gefluihle wahrnehmen — mitteilen — annehmen

sich informieren — kennen — Ubertragen

durchschauen — urteilen — entscheiden

mitbestimmen — verantworten — gestalten

etwas wagen — hoffen — feiern.

Der Unterricht im Faclivangelische Religionslehreerknipft Fragen des Zusammenlebens,
der beruflichen Ausbildung, der Berufstatigkeit uder personlichen Lebensgestaltung mit
Fragen des christlichen Glaubens und der aus ihmigkelten ethischen Einsichten. So tra-

gen die Umsetzung der Vorgaben und die Einbezieldesdg~aches in die didaktische Jahres-
planung des Bildungsganges zum Erwerb einer unideseHandlungskompetenz der jun-

gen Menschen bei.

Lin: Kompetenzbildung mit Religionsunterricht. Geénsame Erklarung der (Erz-)Bistumer und der evangel
schen Landeskirchen in NRW, des Deutschen Gewesksblundes Landesbezirk NRW, der Landesvereini-
gung der Arbeitgeberverbande NRW, der Vereinigueiglddustrie- und Handelskammern in NRW, des West-
deutschen Handwerkskammertages und des Nordrhedtfd®chen Handwerkstages.
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Moglichkeiten zur fachlichen Vertiefung ergebenhsieispielsweise bei folgenden themati-

schen Konkretisierungen in den Lernfeldern:

Kompetenzen Evangelische Religionslehre

im Dialogmarke-
ting mitgestalten

lungsfahigkeiten
wahrnehmen und
in Team- und
Arbeitsprozesse
einbringen

Basis christlicher
Traditionen und
Werte entwickeln
und Uberprifen

Gesundheit, Ar-
beitschutz und
Technikfolgen
beachten

Gefiihle wahr- sich informieren, | durchschauen, mitbestimmen, etwas wagen,
nehmen, mittei- | kennen, Ubertra- | urteilen, ent- verantworten, hoffen, feiern
len, annehmen gen scheiden gestalten
Lernfeld 1 eigene Entschei- Unternehmensziet Verantwortung Zukunftsperspek-
Die Ausbildung | dungs- und Hand- le kritisch auf der | iUbernehmen: tiven entwickeln —

Vertrauen in die
Zukunft gewinnen

Lernfeld 2

Dienstleistungen
im Dialogmarke-
ting analysieren
und vergleichen

Einbeziehen von
Bediirfnissen des
Mitmenschen in
eigene Entschei-
dungen — Kunden
orientierung

verantwortlich
handeln lernen —
Risiken fir die
Mitarbeiterin-
nen/Mitarbeiter
gegen Unterneh-
mensinteressen
abwagen

Lernfeld 3

Mit Kundinnen
und Kunden
kommunizieren

Erkennen von
Konflikten und
entwickeln von
Lésungsansatzen
auf Basis des
christlichen Men-
schenbildes

mit Kritik umge-
hen — Nachsten-
liebe als Kriterium
zum Umgang mit
Arbeitskollegin-
nen/Arbeitskolle-
gen, Vorgesetzten
und Kundinnen/
Kunden erkennen

eigene und fremdg
Rechte und Mit-
bestimmungs-
Méglichkeiten
solidarisch und
kompromissbereit
wahrnehmen

Lernfeld 4
Simultan Gespra-
che fiihren, Da-
tenbanken nutzen
und Informationen
verarbeiten

Informieren tber
Datenschutzgeset
ze — gibt es den
glasernen Men-
schen?

Lernfeld 5
Kundinnen und
Kunden im Dia-
logmarketing
betreuen und

Erkennen von
Konflikten und
entwickeln von
Lésungsansatzen
auf Basis des

Unternehmenszie
le kritisch auf der
Basis christlicher
Traditionen und

Werte entwickeln

Zukunftsperspek-
tiven entwickeln —
Vertrauen in die

Zukunft gewinnen

nachfrage gestal-
ten

binden christlichen Men- und Uberprifen

schenbildes
Lernfeld 6 Einbeziehen von | verantwortungs-
Bestimmungsfak- Bedurfnissen des | voller Umgang mit
toren der Kunden Mitmenschen in | der Schdpfung —

eigene Entschei-
dungen — Kunden
orientierung

wie wirken sich
Entscheidungen
auf die Schépfung
aus? Auftrag zur
Bewahrung der
Schopfung erken-
nen

Lernfeld 7

Den betriebswirt-
schaftlichen Bei-
trag eines Projekt
zum Unterneh-
menserfolg bewer

ten

soziale Folgewir-
kungen unterneh-
merischen Han-
delns abschatzen
Konsum und
Kundin/Kunde

problematisieren
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Kompetenzen Evangelische Religionslehre

Geflihle wahr-
nehmen, mittei-
len, annehmen

sich informieren,
kennen, Ubertra-
gen

durchschauen,
urteilen, ent-
scheiden

mitbestimmen,
verantworten,
gestalten

etwas wagen,
hoffen, feiern

Lernfeld 8
Kundinnen und
Kunden gewinnen
und Verkaufsge-
sprache flihren

Lernfeld 9
Projekte im Dia-
logmarketing
vorbereiten,
durchfihren und
dokumentieren

eigene Entschei-
dungs- und Hand-
lungsfahigkeiten
wahrnehmen und
in Team- und
Arbeitsprozesse
einbringen

Lernfeld 10
Personaleinsatz
planen und Mitar-
beiterin-
nen/Mitarbeiter
fihren

Erkennen von
Konflikten und
entwickeln von
Lésungsansatzen
auf Basis des
christlichen Men-
schenbildes

mit Kritik umge-
hen — Néchsten-
liebe als Kriterium
zum Umgang mit
Arbeitskollegin-

Feste feiern —
lebendig machen-
de Krafte nutzen
mogliche Auswir-
kung auf die Un-
ternehmenskultur

erkennen

nen/Arbeitskolle-
gen, Vorgesetzten
und Kundinnen/

Kunden erkennen

Lernfeld 11
Geschéftsprozess
im Dialogmarke-
ting erfolgsorien-
tiert steuern

D

Erkennen von Ge
fahren und Chan-
cen der Globalisig
rung — Werte und
Gerechtigkeit

Lernfeld 12

Die Qualitat der
Auftragsdurchfiih-
rung Uberwachen
und optimieren

Lernfeld 13
Dienstleistungen
der Dialogmarke-
ting-Branche

vermarkten

Daruber hinaus kann der Unterricht im F&blangelische Religionsleheigene Beitrage zu
einer umfassenden Handlungskompetenz im Berukleistie die Kompetenzen der berufli-
chen Lernfelder ergénzen. Dies kann durch Bezlug&ertuflichkeit allgemein in einem bio-
grafischen, sozialen, 6konomischen und globalert\{wéden) Zusammenhang ebenso kon-
kretisiert werden wie durch Beziige zum konkretesldungsberuf mit seinen spezifischen
Anforderungen und seinen besonderen ethisch-monalisHerausforderungen.

Literaturhinweise:

Berufsbezug im Religionsunterricht. Werkheft fusdgerufskolleg. Hrsg.: Padagogisch-theologischestir
der Evangelischen Kirche im Rheinland, 2. Uberagbeiund erweiterte Auflage. Dusseldorf 2003

Gemeinsame Erklarung der Handwerkskammern undwéergelischen Landeskirchen in NRW zum Religions-
unterricht im Rahmen der Berufsausbildung. Disgétieo8

Kompetenzbildung mit Religionsunterricht. Gemeinsdanklarung der (Erz-)Bistumer und der evangeliache
Landeskirchen in NRW, des Deutschen GewerkschaftgsiLandesbezirk Nordrhein-Westfalen, der Landes-
vereinigung der Arbeitgeberverbénde Nordrhein-Wadstf, der Vereinigung der Industrie- und Handelskam
mern in Nordrhein-Westfalen, des Westdeutschen ttaridkammertages und des Nordrhein-Westfélischen
Handwerkstages. Dusseldorf 1998
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4.3 Katholische Religionslehre

Nach den Vorgaben der Deutschen Bischofskonferemangt der Unterricht im FacKa-
tholische Religionslehrgsein Profil

— an der individuellen, sozialen und religiésen Ledveelt der Schilerinnen und Schiler,

— am Leben in der Einen Welt und an sozialethischiemesionen von Arbeit, Wirtschaft
und Technik,

— an der schopfungstheologischen Orientierung detgd'staltung,

— an der lebendigen, befreienden Botschaft des ReiGlottes in gegenwartigen Lebenszu-
sammenhangen und

— an der tréstenden, versdhnenden und heilenden &ussgy Christi™

Er hat ,die Aufgabe, bei jungen Menschen, die inbeéMs-, Berufs- und Beschéaftigungssys-
tem unserer pluralen Gesellschaft leben und hangehsonliche und soziale Verantwortung
und die umfassende Handlungsorientierung mit biehgt, sozialer und personlicher Kom-
petenz zu fordern. Sie ist zugleich wertbezogensindgeleitet, um der wachsenden berufli-
chen Mobilitat und gesellschaftlichen Herausfordegen gewachsen zu sef.”

Der Religionsunterricht steht jedoch ,nicht als atwblo3 Zuséatzliches® neben den anderen
Fachern und Lernbereichen, ,sondern in einem natwen interdisziplinaren Dialog. Dieser
Dialog ist vor allem auf der Ebene zu fuhren, aeif j@des Fach die Personlichkeit des Schii-
lers pragt. Dann wird die Darstellung der christin Botschaft die Art und Weise beeinflus-
sen, wie man den Ursprung der Welt und den SinnGaeschichte, die Grundlage der ethi-
schen Werte, die Funktion der Religion in der Kyldas Schicksal des Menschen und sein
Verhaltnis zur Natur sieht.” Der Religionsuntertigherstarkt, entwickelt und vervollstandigt
durch diesen interdisziplindren Dialog die Erziefmtétigkeit der Schule’*

Neben seinen spezifischen und berufsiibergreife@iElan und Inhalten vertieft und berei-

chert der Unterricht im Fadkatholische Religionslehrgiele und Inhalte der Lernfelder des

Lehrplans fur den berufsbezogenen Lernbereich.rg@net Lernsituationen in Richtung auf

subsidiares, solidarisches und nachhaltiges HamtiirAuszubildenden. Lerngelegenheiten
zu einem vertieften Verstandnis werden insbesondefeligionsunterricht angestrebt, wenn
er sein Proprium in Form von 6ffnenden Grundfrageihdem konkreten Beruf und der erleb-
ten Arbeit, mit Produktion, Konsum, Verwaltung udedienwelt vernetzt.

Junge Arbeitnehmerinnen und Arbeitnehmer werdegéhigt, sich in ihrem beruflichen Han-
deln mit existenziellen und lebensbetreffenden lBrobn auseinanderzusetzen:

— Wer bin ich? Woher komme ich?Welche Motive bewegen mich etwas zu tun oder zu
unterlassen? (Selbststandigkeit, Leistungsbereitsdiir etwas gerade stehen, Verant-
wortung wem gegentber? Wem gebe ich Rechenschaiftdine beruflichen Tatigkeiten?

Lin: Die Deutschen Bischofe. Kommission fiir Erziegwnd Schule: Zum Religionsunterricht an Berutigril
den Schulen. Hrsg.: Sekretariat der Deutschen Biskbnferenz. Bonn 1991

Zin: Kompetenzbildung mit Religionsunterricht. Gensame Erklarung der (Erz-)Bistiimer und der Evangel

schen Landeskirchen in NRW, des Deutschen Gewealtsblundes Landesbezirk NRW, der Landesvereini-

gung der Arbeitgeberverbdande NRW, der Vereinigueg khdustrie- und Handelskammern in NRW, des

Westdeutschen Handwerkskammertages und des Nandifestfalischen Handwerkstages, Nr. 7. Disseldorf
1998

in: Die Deutschen Bischofe (Hrsg.): AllgemeinesdRtorium fur Katechese. Der Eigencharakter desgRel
onsunterrichts in den Schulen. Bonn 1997, Seitk 69
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Wem vertraue ich zutiefst? Wie wird verantwortlain Gott, Allah und Schépfer gespro-
chen?).

Junge Arbeitnehmerinnen und Arbeitnehmer lerneRetigionsunterricht, Argumente an
werthaltigen und normbetreffenden Problemen undyalpén auszutauschen, sie zu durch-
denken, sie zu gewichten und Handlungslésungsnigliten zu entwickeliWoran hal-

te ich mich? Wonach orientiere ich mich2WVas wollen wir? Wofur setzen wir uns ein?
(Gewinnbeteiligung, Mitverantwortung, Eigentum, ipHumankapital, Arbeit — Frei-

zeit — Mul3e).

Junge Arbeitnehmerinnen und Arbeitnehmer sind ienhberuflichen Alltag immer wie-
der konfrontiert mit weltanschaulich gepragten Enésdungen im Arbeitslebelvas

dient mir und zugleich allen MenschenWVelche Werte sind bestimmend? Was ist zu-
kunftsfahig Uber betriebswirtschaftliches Denkemahis? (Umgang mit Material, 6kologi-
sche Verantwortung, Abfallbeseitigung, Autoritatskturen, Umgang mit Schuld und
Versagen, Schopfung, Solidaritat).

Junge Arbeitnehmerinnen und Arbeitnehmer werdemgerer Gesellschaft mit unter-
schiedlich kulturell und religios gepragten Menstkhasammenarbeiten und zusammen
Feste feiern. Sie werden innerhalb ihrer Betrietreflontiert mit unterschiedlichen Uber-
zeugungen und HaltungeWas darf ich hoffen?Wozu Uberhaupt arbeiten? Was halt tber

mein Arbeitsleben hinaus? (Fortschritt, Umganglmitl und Sterben, Menschenbilder,
Sonntagskultur, zwischen Meinung und Glauben, Hofgssymbole im Vergleich von
Gegenwart und biblischer Offenbarung).

Insofern ist es Aufgabe dé&atholischen Religionsunterrichtausgehend von den im Fach-
lehrplan ausgewiesenen Kompetenzen zu prifen, erlBeitrag sie bei der Kompetenzfor-

derung im Rahmen der Umsetzung der Lernfeldereieisbnnen.

Die folgende Zusammenstellung zeigt solche Ankniigén beispielhaft auf:

Kompetenzen Katholische Religionslehre
sich selbst und| Erfahrungen | den Schop- Ausdrucks- das Zusam- an Versoh-
den Anderen | von Glick und | fungsglauben | formen von menleben von | nung und
bewusst wahr- | Ungliick wahr- | als kritisches | persdnlicher | Menschen im | universalem
nehmenund | nehmenund | Korrektiv fir und gemein- | beruflichen, Frieden auch
die vom drei- | aus der Per- | Mythen und schaftlicher privaten und | durch Begeg-
faltigen Gott spektive der | Visionen von | Religiositat offentlichen nung mit
geschenkte judisch- Gruppen er- und Zeichen | Bereich in Formen von
Wiirde an- christlichen fassen und aus| kirchlichen Orientierung | Spiritualitat
nehmen Heilszusage | der Verant- Glaubens an der bibli- mitwirken
deuten und wortung fur wahrnehmen | schen Bot-
damit umge- | die Schopfung | und am inter- | schaft vom
hen handeln religiosen Reich Gottes
Diskurs teil- gestalten
nehmen
Lernfeld 1 die Unter- Funktion und | Malstabe fur
Die Ausbil- schiedlichkeit | Sinn von Arbeit| eine humane
dung im Dia- des dem be- | vor dem Hin- | Gestaltung der
logmarketing trieblichen tergrund der | Arbeit auf
mitgestalten Handeln zu christlichen Basis der
Grunde liegen-| Tradition erlau-| christlichen
den Menschen- tern Soziallehre
bildes analysie- entwickeln
ren
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Kompetenzen Katholische Religionslehre

lysieren und
Handlungsper-
spektiven
entwickeln

sich selbst und| Erfahrungen | den Schép- Ausdrucks- das Zusam- an Versoh-
den Anderen | von Glick und | fungsglauben | formen von menleben von | nung und
bewusst wahr- | Ungliick wahr- | als kritisches | persdnlicher | Menschen im | universalem
nehmen und nehmen und Korrektiv fur und gemein- beruflichen, Frieden auch
die vom drei- | aus der Per- | Mythen und schaftlicher privaten und | durch Begeg-
faltigen Gott spektive der | Visionen von | Religiositat offentlichen nung mit
geschenkte judisch- Gruppen er- und Zeichen | Bereich in Formen von
Wiirde an- christlichen fassen und aus| kirchlichen Orientierung | Spiritualitat
nehmen Heilszusage | der Verant- Glaubens an der bibli- mitwirken
deuten und wortung fr wahrnehmen | schen Bot-
damit umge- | die Schopfung | und am inter- | schaft vom
hen handeln religibsen Reich Gottes
Diskurs teil- gestalten
nehmen
Lernfeld 2 berufliche und
Dienstleistun- private Kon-
gen im Dia- flikte auf der
logmarketing Grundlage des
analysieren und Liebesgebots
vergleichen beurteilen und
Bewadltigungs-
moglichkeiten
entwickeln
Lernfeld 3 die Einmalig- EntscheidungenSchritte und
Mit Kundinnen | keit des Men- im Umgang mit| Ubungen der
und Kunden | schen aus der Kundinnen/ Selbsterkennt-
kommunizieren Sicht des Glau-| Kunden im nis, Selbstfin-
bens deuten, Spannungsfeld| dung und in
den Menschen von gewinn- Gemeinschaft
als Geschopf orientiertem gelebten Got-
und Abbild des Planen und tesglaubens
Dreifaltigen verantwortli- | kennen lernen
Gottes wahr- chem Handeln
nehmen begriinden
Lernfeld 4 die Entschei- die personli-
Simultan Ge- | dungsfreiheit chen Formen
sprache fuhren| zwischen Luge von Spirituali-
Datenbanken | und Wahrhaf- tat und ihre
nutzen und tigkeit in ihrer religidsen
Informationen | Wirkung auf Dimensionen
verarbeiten berufliche und als Weg zu sich
private Bezie- und zu Gott
hungen be- erfassen
schreiben
Lernfeld 5 Erlésungsbe- soziale Ver-
Kundinnen und durftigkeit des héaltnisse auf
Kunden im Menschen der Basis des
Dialogmarke- angesichts der Glaubens, der
ting betreuen vielfaltigen Kath. Sozial-
und binden Erfahrungen lehre und kirch-
von Unheil licher Verlaut-
wahrnehmen barungen ana-
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Kompetenzen Katholische Religionslehre
sich selbst und| Erfahrungen | den Schép- Ausdrucks- das Zusam- an Versoh-
den Anderen | von Glick und | fungsglauben | formen von menleben von | nung und
bewusst wahr- | Ungliick wahr- | als kritisches | persdnlicher | Menschen im | universalem
nehmen und nehmen und Korrektiv fur und gemein- beruflichen, Frieden auch
die vom drei- | aus der Per- | Mythen und schaftlicher privaten und | durch Begeg-
faltigen Gott spektive der | Visionen von | Religiositat offentlichen nung mit
geschenkte judisch- Gruppen er- und Zeichen | Bereich in Formen von
Wiirde an- christlichen fassen und aus| kirchlichen Orientierung | Spiritualitat
nehmen Heilszusage | der Verant- Glaubens an der bibli- mitwirken
deuten und wortung fr wahrnehmen | schen Bot-
damit umge- | die Schopfung | und am inter- | schaft vom
hen handeln religibsen Reich Gottes
Diskurs teil- gestalten
nehmen
Lernfeld 6 die Sorge um
Bestimmungs- | die eigene
faktoren der | Person unter
Kundennach- | Einbezug der
frage gestalten| Unversehrtheit
des Néachsten
als Beitrag zur
Sinnfindung
verstehen
Lernfeld 7 6konomische
Den betriebs- Mythen im
wirtschaftli- Vergleich zum
chen Beitrag biblischen
eines Projekts Schopfungs-
zum Unter- glauben analy-
nehmenserfolg sieren und
bewerten bewerten
Lernfeld 8 ethische Ent-
Kundinnen und scheidungsdi-
Kunden ge- lemma analy-
winnen und sieren und
Verkaufsge- Lésungen in
sprache fuhren Verantwortung
fir den Né&chs-
ten entwickeln
Lernfeld 9
Projekte im
Dialogmarke-
ting vorberei-
ten, durchflih-
ren und doku-
mentieren
Lernfeld 10 Mdoglichkeiten | an Gleichnissen meditative
Personaleinsatzund Grenzen | Jesu Mal3stabe Zugénge zur
planen und personaler fur eine ganz- Befriedigung
Mitarbeiterin- | Entfaltung heitliche Sicht spiritueller
nen/Mitarbeiter| bestimmen des Menschen Bedirfnisse
fuhren und die ent- kennen lernen
sprechende und beurteilen
Umgangsweise
mit ihm entwi-
ckeln
Lernfeld 11 Zeugnisse Ube
Geschéftspro- die Gerechtig-
zesse im Dia- keit Gottes mit
logmarketing dem Bemiihen
erfolgsorien- des Menschen
tiert steuern um Gerechtig-
keit vergleicher
und beurteilen
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Kompetenzen Katholische Religionslehre
sich selbst und| Erfahrungen | den Schép- Ausdrucks- das Zusam- an Versoh-
den Anderen | von Glick und | fungsglauben | formen von menleben von | nung und
bewusst wahr- | Ungliick wahr- | als kritisches | persdnlicher | Menschen im | universalem
nehmen und nehmen und Korrektiv fur und gemein- beruflichen, Frieden auch
die vom drei- | aus der Per- | Mythen und schaftlicher privaten und | durch Begeg-
faltigen Gott spektive der | Visionen von | Religiositat offentlichen nung mit
geschenkte judisch- Gruppen er- und Zeichen | Bereich in Formen von
Wiirde an- christlichen fassen und aus| kirchlichen Orientierung | Spiritualitat
nehmen Heilszusage | der Verant- Glaubens an der bibli- mitwirken
deuten und wortung fr wahrnehmen | schen Bot-
damit umge- | die Schopfung | und am inter- | schaft vom
hen handeln religibsen Reich Gottes
Diskurs teil- gestalten
nehmen
Lernfeld 12 die Reich-
Die Qualitat Gottes-Bot-
der Auftrags- schaft als An-
durchfiihrung frage an mo-
Uberwachen derne Funktio-
und optimieren nalitats- und
Fortschritts-
glaubigkeit
kennen lernen
Lernfeld 13 Erfolg und
Dienstleistun- | Versagen als
gen der Dia- | personliche
logmarketing- | Verantwortung
Branche ver- |und Schuld im
markten privaten und
beruflichen
Bereich deuten

4.4 Politik/Gesellschaftslehre

Vor dem Hintergrund der im Grundgesetz und in derf&sung des Landes Nordrhein-We-
stfalen vorgegebenen Grundwerte gehoren zu den Emmpbereichen der politischen Bil-
dung:

— Politische Urteilskompetenz
— Politische Handlungskompetenz
— Methodische Kompetenz

Die Entwicklung entsprechender Kompetenzen im Uidder des Fache$olitik/Gesell-
schaftslehreerfolgt in Ankntpfung an die Lernfelder des bergisbgenen Lernbereiches und
orientiert sich an den Problemfeldern der ,Rahmegaien Politische Bildung“ Beispiel-
hafte Anknupfungsmaoglichkeiten zeigt die folgendsodlle:

Ls. Linksammlung zum Lehrplan:_http://www.berufdbihg.nrw.de/cms/verweise/
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Problemfelder

Sicherung | Wirt- Chancen okologi- Chancen Identitat soziale Sicherung
und Wei- | schaftund | und Pro- sche Her- | und Risi- und Le- Gerech- des Frie-
terent- Arbeit bleme der | ausforde- | ken neuer | bensge- tigkeit dens und
wicklung Internatio | rungen Technolo- | staltung zwischen | Verfahren
der Demo- nalisie- fur Politik | gien im individu- der Kon-
kratie rung und und Wirt- Wandel eller Frei- | fliktldsung
Globali- schaft der mo- heit und
sierung dernen struktu-
Gesell- rellen
schaft Ungleich-
heiten
Lernfeld 1 oOkologi- soziale
Die Ausbil- sche Her- Sicherung
dung im ausforde- und indivi-
Dialogmar- rungen im duelle
keting privaten, Zukunfts-
mitgestalten beruflichen planung
und wirt- vornehmen
schaftli-
chen Han-
deln be-
ricksichti-
gen
Lernfeld 2 politische,
Dienstleis- soziale und
tungen im wirtschaft-
Dialogmar- liche Fol-
keting gen neuer
analysieren Medien
und verglei- abschéatzen
chen
Lernfeld 3 Umgang
Mit Kun- mit Kon-
dinnen und flikten im
Kunden Alltag
kommuni- Uiben
zieren
Lernfeld 4 Verande-
Simultan rung des
Gesprache privaten
fihren, und beruf-
Datenban- lichen
ken nutzen Alltags
und Infor- durch
mationen technolo-
verarbeiten gische
Innovatio-
nen reali-
sieren
Lernfeld 5 Ursachen
Kundinnen und Folgen
und Kunden des sozia-
im Dialog- len Wan-
marketing delsin
betreuen modernen
und binden Gesell-
schaften
beriick-
sichtigen
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Problemfelder

Sicherung | Wirt- Chancen okologi- Chancen Identitat soziale Sicherung
und Wei- schaft und | und Pro- sche Her- | und Risi- und Le- Gerech- des Frie-
terent- Arbeit bleme der | ausforde- | ken neuer | bensge- tigkeit dens und
wicklung Internatio | rungen Technolo- | staltung zwischen | Verfahren
der Demo- nalisie- fur Politik | gien im individu- der Kon-
kratie rung und und Wirt- Wandel eller Frei- | fliktldsung
Globali- schaft der mo- heit und
sierung dernen struktu-
Gesell- rellen
schaft Ungleich-
heiten
Lernfeld 6 Prinzipien
Bestim- und Funk-
mungsfak- tionsweise
toren der der sozia-
Kunden- len Markt-
nachfrage wirtschaft
gestalten erfahren
Lernfeld 7 Beziehun-
Den be- gen zwi-
triebswirt- schen
schaftlichen wirt-
Beitrag schaftspo-
eines Pro- litischen
jekts zum Zielen,
Unterneh- Entschei-
menserfolg dungsfel-
bewerten dern,
Entschei-
dungstra-
gern und
Instrumen-
ten herstel-
len
Lernfeld 8 Européi-
Kundinnen sierungs-
und Kunden prozesse in
gewinnen Wirtschatft,
und Ver- Politik und
kaufsge- Gesell-
sprache schaft
fihren beriick-
sichtigen
Lernfeld 9 Chancen
Projekte im und Gefah-
Dialogmar- ren von
keting Gruppen-
vorbereiten, prozessen
durchfiihren erkennen
und doku-
mentieren
Lernfeld 10 Strukturen
Personal- und Zu-
einsatz kunfts-
planen und probleme
Mitarbeite- des Sozial-
rin- staats und
nen/Mitarbe der Sozial-
iter fihren politik
interpretie-
ren
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Problemfelder

Sicherung | Wirt- Chancen okologi- Chancen Identitat soziale Sicherung
und Wei- | schaftund | und Pro- sche Her- | und Risi- und Le- Gerech- des Frie-
terent- Arbeit bleme der | ausforde- | ken neuer | bensge- tigkeit dens und
wicklung Internatio | rungen Technolo- | staltung zwischen | Verfahren
der Demo- nalisie- fur Politik | gien im individu- der Kon-
kratie rung und und Wirt- Wandel eller Frei- | fliktldsung
Globali- schaft der mo- heit und
sierung dernen struktu-
Gesell- rellen
schaft Ungleich-
heiten
Lernfeld 11 den Struk-
Geschéfts- turwandel
prozesse im von Unter-
Dialogmar- nehmen
keting wahrneh-
erfolgsori- men
entiert
steuern
Lernfeld 12 Nachhal-
Die Qualitat tigkeit als
der Auf- Gestal-
tragsdurch- tungsprin-
fuhrung zip fur
Uberwachen Politik und
und opti- Wirtschaft
mieren begreifen
Lernfeld 13 sich der
Dienstleis- Zukunft
tungen der von Arbeit
Dialogmar- und Beruf
keting- stellen
Branche
vermarkten

4.5 Sport/Gesundheitsférderung

Der Unterricht im FaclSport/Gesundheitsforderurtgagt zur Entwicklung berufsbezogener
Handlungskompetenz bei. Er nimmt insbesondere diggabe der Gesundheitsférderung
wabhr, indem er Beitrdge zur Starkung und Weitethitgilder Personlichkeit der Jugendlichen

leistet.

Die folgenden sechs Kompetenzbereiche weisen dektf®m von Beitrdgen aus, die das

Fach Sport/Gesundheitsforderungur Entwicklung der Handlungskompetenz der Scinider
nen und Schiler leistet:

— sich, den eigenen Korper und seine Umwelt in Bendf Alltag wahrnehmen

— mit beruflichen Belastungen umgehen lernen und kudgschancen wahrnehmen

— sich darstellen kdnnen und Kreativitat entwickeln

— in Alltag und Beruf fur sich und andere Verantwaoduibernehmen

— Lernen eigenverantwortlich gestalten, sich orgenesi und Leistungsentwicklung erfahren

— miteinander kommunizieren, im Team arbeiten undatnbezogen kooperieren.

Diese Kompetenzbereiche erfahren im Rahmen desildusgsberufes eine spezifische Ak-

zentuierung, indem mithilfe der Informationen uBétigkeitsprofil, Anforderungen und Be-
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lastungen sowie fachrelevante berufliche Gefahrdarfgr die Lerngruppe angemessene In-
halte und Arbeitsweisen ausgewahlt werden.

Das Tatigkeitsprofil dieses Berufes umfasst die Beratung und —betremamg Kundin-
nen/Kunden und den Abschluss von Vertragen in Caltt Sevicecentern von Unternehmen
aus Industrie und Handel sowie Dienstleistern.

Anforderungen und Belastungen des Bergiesl insbesondere korperlich leichte Arbeiten,
die Uberwiegend im Sitzen ausgefuhrt werden. Ofssad Téatigkeiten unter Zeit- und Ter-
mindruck erledigt werden. Neben einer guten allgaere Auffassungsgabe und sorgfaltigen
Arbeitsweise sind vor allem ein gutes und klaresdkucksvermodgen und die Fahigkeit zum
selbststandigen Planen und Organisieren zu neimerMitarbeit in Projekten erfordert auf-
gabenbezogenes Kommunizieren und die FahigkeiTeamarbeit. Sicheres, gewandtes Auf-
treten und Verhandlungsgeschick im Umgang mit Kaoneh/Kunden sowie ein gepflegtes
AuReres runden das Anforderungsprofil ab.

Fachrelevante berufliche Gefahrdungseimd vor allem Uberbeanspruchungserscheinungen
(Verspannungen/Fehlhaltungen) des Stitz- und Bemgsgpparates, insbesondere der obe-
ren Extremitaten, des Schultergirtels sowie deamgésn Wirbelsaule. Bei langerem Arbeiten
am PC treten gelegentlich SehnenscheidenreizungknBai stédndigem Termindruck und
durch haufigen Umgang mit ,schwierigen Kundinneniden“ sind stressbedingte Erkran-
kungen maoglich.

Im Sinne der lernfeldbezogenen und berufsbeglegeriompetenzentwicklung bieten sich
im Rahmen entsprechend ausgewahlter Unterrichtaberhz. B. folgende thematische Kon-

kretisierungen, Aufgabenstellungen und Inhalte an:

Kompetenzbereiche Sport/Gesundheitsférderung
sich, den eige- | mit berufli- sich darstellen | in Alltag und | Lernen eigen- | miteinander
nen Korper chen Belas- kénnen und Beruf fur sich | verantwortlich | kommunizie-
und seine tungen umge- | Kreativitat und andere gestalten, sich | ren, im Team
Umwelt in hen lernen entwickeln Verantwor- organisieren | arbeiten und
Beruf und und Aus- tung Uber- und Leistungs-| aufga-
Alltag wahr- gleichschancen nehmen entwicklung benbezogen
nehmen wahrnehmen erfahren kooperieren
Lernfeld 1 individuelle funktionelle Spiel- und im Team prob-
Die Ausbildung| Belastungen | Ubungen zum | Ubungsformen lemorientiert
im Dialogmar- | am Arbeitsplatz Ausgleich selbststandig Aufgaben in
keting mitges- | wahrnehmen | berufsbedingter entwickeln, der Sportspielen
talten und ergonomi- | Belastungen | Gruppe prasen bearbeiten und
sche Kenntnis-| entwickeln und| tieren und l6sen
se anwenden | anwenden erproben
Lernfeld 2 die eigene
Dienstleistun- Sportart der
gen im Dia- Gruppe prasen
logmarketing tieren
analysieren ung
vergleichen
Lernfeld 3 Stressoren Kérpersprache| Motivation Konflikte in
Mit Kundinnen | erkennen und analysieren und durch Feed- Sportspielen
und Kunden die ausglei- bewusst einset} back erfahren analysieren und
kommunizieren| chende Wir- zen, z. B. All- | und selber z. B. durch
kung von Be- tagsgeschichtengestalten und Regelvariatio-
wegung erfah- pantomimisch | fur den Lern- nen und Ab-
ren und nutzen darstellen prozess nutzen sprachen ge-
meinsam l6sen
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Kompetenzbereiche Sport/Gesundheitsférderung

sich, den eige- | mit berufli- sich darstellen | in Alltag und | Lernen eigen- | miteinander
nen Koérper chen Belas- kénnen und Beruf fuir sich | verantwortlich | kommunizie-
und seine tungen umge- | Kreativitat und andere gestalten, sich | ren, im Team
Umwelt in hen lernen entwickeln Verantwor- organisieren | arbeiten und
Beruf und und Aus- tung uber- und Leistungs- | aufga-
Alltag wahr- gleichschancen nehmen entwicklung benbezogen
nehmen wahrnehmen erfahren kooperieren

Lernfeld 4 unterschiedli-

Simultan Ge- che Entspan-

sprache flihren nungsmethode

Datenbanken erproben und

nutzen und anwenden

Informationen

verarbeiten

Lernfeld 5

Kundinnen und

Kunden im

Dialogmarke-

ting betreuen

und binden

Lernfeld 6

Bestimmungs-
faktoren der
Kundennach-
frage gestalten

Lernfeld 7

Den betriebs-
wirtschaftlichen
Beitrag eines
Projekts zum
Unternehmens-
erfolg bewerten

Lernfeld 8

Konfliktsituati-

Kodierungen

Kundinnen und onen durch zur Kommuni-
Kunden gewin- eigene Hand- kation im Spiel
nen und Ver- lungen beein- nutzen, z. B.
kaufsgesprache flussen, z. B. in Handzeichen,
fuhren Sportspielen Geheimsprache
ricksichtsvoll
handeln
Lernfeld 9 Ubungsprozes{ Reaktionen auf
Projekte im se selbststandigErfolg und
Dialogmarke- planen, organi-| Misserfolg im

ting vorberei- sieren und Spiel beobach-

ten, durchfih- durchfuhren, |ten und analy-

ren und doku- z. B. Fitness- | sieren und fir

mentieren Ubungen zum | das eigene
Ausgleich Verhalten
berufstypischer] Konsequenzen
Belastungen | ableiten
entwickeln

Lernfeld 10

Personaleinsatz

planen und
Mitarbeiterin-
nen/Mitarbeiter
fihren

4

Lernfeld 11
Geschéftspro-
zesse im Dia-
logmarketing
erfolgsorientiert
steuern
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Kompetenzbereiche Sport/Gesundheitsférderung

sich, den eige- | mit berufli- sich darstellen | in Alltag und | Lernen eigen- | miteinander
nen Koérper chen Belas- kénnen und Beruf fiir sich | verantwortlich | kommunizie-
und seine tungen umge- | Kreativitat und andere gestalten, sich | ren, im Team
Umwelt in hen lernen entwickeln Verantwor- organisieren | arbeiten und
Beruf und und Aus- tung uber- und Leistungs- | aufga-
Alltag wahr- gleichschancen nehmen entwicklung benbezogen
nehmen wahrnehmen erfahren kooperieren

Lernfeld 12

Die Qualitat de

Auftragsdurch-

fuhrung tber-

wachen und

optimieren

Lernfeld 13

Dienstleistun-

gen der Dia-

logmarketing-
Branche ver-
markten

5

zum Erwerb der Fachhochschulreife

Der Differenzierungsbereich dient der Erganzungyveiterung und Vertiefung von Kenntnis-
sen und Fertigkeiten entsprechend der individugf&higkeiten und Neigungen der Schile-
rinnen und Schiler. In Fachklassen des dualen Bgskmmmen insbesondere Angebote in

folgenden Bereichen in Betracht:

— Vermittlung berufs- und arbeitsmarktrelevanter Zngaalifikationen

— Vermittlung der Fachhochschulreife als erweitemisatzqualifikation

Vorgaben und Hinweise zum Differenzierungsbereich nd

— Vermittlung von Kenntnissen und Fertigkeiten zwt®rung des Ausbildungserfolges
durch Stutzunterricht oder erweiterten Sttitzunttri

Zur Vermittlung der Fachhochschulreife wird auf éiandreichung ,,Doppelqualifikation im

dualen Systent“verwiesen.

Ls. Linksammlung zum Lehrplan:_http://www.berufdbihg.nrw.de/cms/verweise/
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6

Anlage

6.1 Entwicklung und Ausgestaltung einer Lernsituation

Bei der Entwicklung von Lernsituationen sind weiené Qualitditsmerkmale zu beriicksich-
tigen.

,Eine Lernsituation

bezieht sich anhand eines realitatsnahen Szerariasne beruflich, gesellschaftlich oder
privat bedeutsame exemplarische Problemstellung Sitieation

ermoglicht individuelle Kompetenzentwicklung im Raén einer vollstandigen Handlung
hat ein konkretes, dokumentierbares Handlungsptdaiik. Lernergebnis

schlieRt angemessene Erarbeitungs-, Anwendungsndsb und Vertiefungsphasen sowie
Erfolgskontrollen ein® (vgl. Handreichung ,Didaktise Jahresplanunt)*

Mindestanforderungen an die Dokumentation einer Lensituation:

»Titel (Formulierung problem-, situations- oder kpatenzbezogen)
Zuordnung zum Lernfeld bzw. Fach

Angabe des zeitlichen Umfangs

Beschreibung des Einstiegsszenarios

Beschreibung des konkreten Handlungsproduktes/tgebeisses
Angabe der wesentlichen Kompetenzen

Konkretisierung der Inhalte

einzufihrende oder zu vertiefende Lern- und Arleitsniken
erforderliche Unterrichtsmaterialien oder Angabeflendstelle

organisatorische Hinweise* (vgl. Handreichung ,Ditische Jahresplanung®

Zur Unterstitzung der Bildungsgangarbeit wurde iamiRen der Lehrplanarbeit ein Beispiel
fur die Ausgestaltung einer Lernsituation fiir diegeisbildungsberuf entwickettDie darge-
stellte Lernsituation bewegt sich in ihrer Plananog einem mittleren Abstraktionsniveau. Sie
ist als Anregung flir die konkrete Arbeit der Bildisgangkonferenz zu sehen, die bei ihrer
Planung die jeweilige Lerngruppe, die konkretenuishhen Rahmenbedingungen und den
Gesamtrahmen der didaktischen Jahresplanung besfitgs Im Bildungsportal NRW ist
zusatzlich die Moglichkeit eroffnet, beispielhafternsituationen bereit zu stellen. Die Bil-
dungsgange sind aufgerufen, diesen eréffneten Roolitzen und zu erganzén.

Ls. Linksammlung zum Lehrplan:_http://www.berufdbihg.nrw.de/cms/verweise/
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