RAHMENLEHRPLAN
fiir den Ausbildungsberuf
Musikfachhindler/Musikfachhéindlerin

(Beschluss der Kultusministerkonferenz vom 27.11.2008)



Teil I Vorbemerkungen

Dieser Rahmenlehrplan fiir den berufsbezogenen Unterricht der Berufsschule ist durch die
Stiandige Konferenz der Kultusminister der Lander beschlossen worden.

Der Rahmenlehrplan ist mit der entsprechenden Ausbildungsordnung des Bundes (erlassen
vom Bundesministerium fiir Wirtschaft und Technologie oder dem sonst zustdndigen Fach-
ministerium im Einvernehmen mit dem Bundesministerium fiir Bildung und Forschung) ab-
gestimmt.

Der Rahmenlehrplan baut grundsitzlich auf dem Hauptschulabschluss auf und beschreibt
Mindestanforderungen.

Auf der Grundlage der Ausbildungsordnung und des Rahmenlehrplans, die Ziele und Inhalte
der Berufsausbildung regeln, werden die Abschlussqualifikation in einem anerkannten Aus-
bildungsberuf sowie - in Verbindung mit Unterricht in weiteren Féachern - der Abschluss der
Berufsschule vermittelt. Damit werden wesentliche Voraussetzungen fiir eine qualifizierte
Beschiftigung sowie fiir den Eintritt in schulische und berufliche Fort- und Weiterbildungs-
ginge geschaffen.

Der Rahmenlehrplan enthilt keine methodischen Festlegungen fiir den Unterricht. Bei der
Unterrichtsgestaltung sollen jedoch Unterrichtsmethoden, mit denen Handlungskompetenz
unmittelbar gefordert wird, besonders beriicksichtigt werden. Selbststindiges und verantwor-
tungsbewusstes Denken und Handeln als iibergreifendes Ziel der Ausbildung muss Teil des
didaktisch-methodischen Gesamtkonzepts sein.

Die Lénder iibernehmen den Rahmenlehrplan unmittelbar oder setzen ihn in eigene Lehrpline
um. Im zweiten Fall achten sie darauf, dass das im Rahmenlehrplan erzielte Ergebnis der
fachlichen und zeitlichen Abstimmung mit der jeweiligen Ausbildungsordnung erhalten
bleibt.
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Teil I Bildungsauftrag der Berufsschule

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

Die Berufsschule ist dabei ein eigenstdndiger Lernort. Sie arbeitet als gleichberechtigter Part-
ner mit den anderen an der Berufsausbildung Beteiligten zusammen. Sie hat die Aufgabe, den
Schiilern und Schiilerinnen berufliche und allgemeine Lerninhalte unter besonderer Beriick-
sichtigung der Anforderungen der Berufsausbildung zu vermitteln.

Die Berufsschule hat eine berufliche Grund- und Fachbildung zum Ziel und erweitert die vor-
her erworbene allgemeine Bildung. Damit will sie zur Erfiillung der Aufgaben im Beruf sowie
zur Mitgestaltung der Arbeitswelt und Gesellschaft in sozialer und 6kologischer Verantwor-
tung befidhigen. Sie richtet sich dabei nach den fiir die Berufsschule geltenden Regelungen der
Schulgesetze der Linder. Insbesondere der berufsbezogene Unterricht orientiert sich auf3er-
dem an den fiir jeden staatlich anerkannten Ausbildungsberuf bundeseinheitlich erlassenen
Ordnungsmitteln:

- Rahmenlehrplan der Stindigen Konferenz der Kultusminister der Linder

- Verordnung iiber die Berufsausbildung (Ausbildungsordnung) des Bundes fiir die betrieb-
liche Ausbildung.

Nach der Rahmenvereinbarung iiber die Berufsschule (Beschluss der Kultusministerkonferenz
vom 15.03.1991) hat die Berufsschule zum Ziel,

"

- eine Berufsfihigkeit zu vermitteln, die Fachkompetenz mit allgemeinen Fahigkeiten hu-
maner und sozialer Art verbindet;

- berufliche Flexibilitit zur Bewiltigung der sich wandelnden Anforderungen in Arbeits-
welt und Gesellschaft auch im Hinblick auf das Zusammenwachsen Europas zu entwi-
ckeln;

- die Bereitschaft zur beruflichen Fort- und Weiterbildung zu wecken;

- die Fihigkeit und Bereitschaft zu fordern, bei der individuellen Lebensgestaltung und im
offentlichen Leben verantwortungsbewusst zu handeln."

Zur Erreichung dieser Ziele muss die Berufsschule

- den Unterricht an einer fiir ihre Aufgabe spezifischen Pddagogik ausrichten, die Hand-
lungsorientierung betont;

unter Beriicksichtigung notwendiger beruflicher Spezialisierung berufs- und berufsfeld-
iibergreifende Qualifikationen vermitteln;

- ein differenziertes und flexibles Bildungsangebot gewihrleisten, um unterschiedlichen
Fihigkeiten und Begabungen sowie den jeweiligen Erfordernissen der Arbeitswelt und
Gesellschaft gerecht zu werden;

- Einblicke in unterschiedliche Formen von Beschiftigung einschlieBlich un-
ternehmerischer Selbststiandigkeit vermitteln, um eine selbstverantwortliche Berufs- und
Lebensplanung zu unterstiitzen;

- im Rahmen ihrer Moglichkeiten Behinderte und Benachteiligte umfassend stiitzen und
fordern;
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auf die mit Berufsausiibung und privater Lebensfiihrung verbundenen Umweltbedrohun-
gen und Unfallgefahren hinweisen und Moglichkeiten zu ihrer Vermeidung bzw. Ver-
minderung aufzeigen.

Die Berufsschule soll dariiber hinaus im allgemeinen Unterricht und, soweit es im Rahmen des
berufsbezogenen Unterrichts moglich ist, auf Kernprobleme unserer Zeit wie zum Beispiel

- Arbeit und Arbeitslosigkeit,

- friedliches Zusammenleben von Menschen, Volkern und Kulturen in einer Welt unter
Wahrung kultureller Identitét,

- Erhaltung der natiirlichen Lebensgrundlage sowie

- Gewihrleistung der Menschenrechte

eingehen.

Die aufgefiihrten Ziele sind auf die Entwicklung von Handlungskompetenz gerichtet. Diese
wird hier verstanden als die Bereitschaft und Befidhigung des Einzelnen, sich in beruflichen,
gesellschaftlichen und privaten Situationen sachgerecht durchdacht sowie individuell und
sozial verantwortlich zu verhalten. Handlungskompetenz entfaltet sich in den Dimensionen
von Fachkompetenz, Humankompetenz und Sozialkompetenz.

Fachkompetenz bezeichnet die Bereitschaft und Befdhigung, auf der Grundlage fachlichen
Wissens und Konnens Aufgaben und Probleme zielorientiert, sachgerecht, methodengeleitet
und selbststindig zu 16sen und das Ergebnis zu beurteilen.

Humankompetenz bezeichnet die Bereitschaft und Befidhigung, als individuelle Personlich-
keit die Entwicklungschancen, Anforderungen und Einschrinkungen in Familie, Beruf und
offentlichem Leben zu kldren, zu durchdenken und zu beurteilen, eigene Begabungen zu ent-
falten sowie Lebenspline zu fassen und fortzuentwickeln. Sie umfasst Eigenschaften wie
Selbststindigkeit, Kritikfdhigkeit, Selbstvertrauen, Zuverldssigkeit, Verantwortungs- und
Pflichtbewusstsein. Zu ihr gehoren insbesondere auch die Entwicklung durchdachter Wert-
vorstellungen und die selbstbestimmte Bindung an Werte.

Sozialkompetenz bezeichnet die Bereitschaft und Befidhigung, soziale Beziehungen zu leben
und zu gestalten, Zuwendungen und Spannungen zu erfassen und zu verstehen sowie sich mit
Anderen rational und verantwortungsbewusst auseinander zu setzen und zu verstidndigen.
Hierzu gehort insbesondere auch die Entwicklung sozialer Verantwortung und Solidaritét.

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

Methodenkompetenz bezeichnet die Bereitschaft und Befidhigung zu zielgerichtetem, plan-
miBigem Vorgehen bei der Bearbeitung von Aufgaben und Problemen (zum Beispiel bei der
Planung der Arbeitsschritte).

Kommunikative Kompetenz meint die Bereitschaft und Befidhigung, kommunikative Situa-
tionen zu verstehen und zu gestalten. Hierzu gehort es, eigene Absichten und Bediirfnisse
sowie die der Partner wahrzunehmen, zu verstehen und darzustellen.

Lernkompetenz ist die Bereitschaft und Befidhigung, Informationen iiber Sachverhalte und
Zusammenhinge selbststindig und gemeinsam mit Anderen zu verstehen, auszuwerten und in
gedankliche Strukturen einzuordnen. Zur Lernkompetenz gehort insbesondere auch die Fa-
higkeit und Bereitschaft, im Beruf und iiber den Berufsbereich hinaus Lerntechniken und
Lernstrategien zu entwickeln und diese fiir lebenslanges Lernen zu nutzen.



Teil III Didaktische Grundsitze

Die Zielsetzung der Berufsausbildung erfordert es, den Unterricht an einer auf die Aufgaben
der Berufsschule zugeschnittenen Pdadagogik auszurichten, die Handlungsorientierung betont
und junge Menschen zu selbststindigem Planen, Durchfiihren und Beurteilen von Arbeitsauf-
gaben im Rahmen ihrer Berufstitigkeit befdhigt.

Lernen in der Berufsschule vollzieht sich grundsitzlich in Beziehung auf konkretes, berufli-
ches Handeln sowie in vielfiltigen gedanklichen Operationen, auch gedanklichem Nachvoll-
ziehen von Handlungen Anderer. Dieses Lernen ist vor allem an die Reflexion der Vollziige
des Handelns (des Handlungsplans, des Ablaufs, der Ergebnisse) gebunden. Mit dieser ge-
danklichen Durchdringung beruflicher Arbeit werden die Voraussetzungen fiir das Lernen in
und aus der Arbeit geschaffen. Dies bedeutet fiir den Rahmenlehrplan, dass das Ziel und die
Auswabhl der Inhalte berufsbezogen erfolgt.

Auf der Grundlage lerntheoretischer und didaktischer Erkenntnisse werden in einem pragma-
tischen Ansatz fiir die Gestaltung handlungsorientierten Unterrichts folgende Orientierungs-
punkte genannt:

- Didaktische Bezugspunkte sind Situationen, die fiir die Berufsausiibung bedeutsam sind
(Lernen fiir Handeln).

- Den Ausgangspunkt des Lernens bilden Handlungen, moglichst selbst ausgefiihrt oder
aber gedanklich nachvollzogen (Lernen durch Handeln).

- Handlungen miissen von den Lernenden moglichst selbststindig geplant, durchgefiihrt,
iberpriift, gegebenenfalls korrigiert und schlieBlich bewertet werden.

- Handlungen sollten ein ganzheitliches Erfassen der beruflichen Wirklichkeit fordern, zum
Beispiel technische, sicherheitstechnische, 6konomische, rechtliche, 6kologische, soziale
Aspekte einbeziehen.

- Handlungen miissen in die Erfahrungen der Lernenden integriert und in Bezug auf ihre
gesellschaftlichen Auswirkungen reflektiert werden.

- Handlungen sollen auch soziale Prozesse, zum Beispiel der Interessenerkldarung oder der
Konfliktbewiltigung, sowie unterschiedliche Perspektiven der Berufs- und Lebenspla-
nung einbeziehen.

Handlungsorientierter Unterricht ist ein didaktisches Konzept, das fach- und handlungssyste-
matische Strukturen miteinander verschriankt. Es ldsst sich durch unterschiedliche Unter-
richtsmethoden verwirklichen.

Das Unterrichtsangebot der Berufsschule richtet sich an Jugendliche und Erwachsene, die sich
nach Vorbildung, kulturellem Hintergrund und Erfahrungen aus den Ausbildungsbetrieben
unterscheiden. Die Berufsschule kann ihren Bildungsauftrag nur erfiillen, wenn sie diese Un-
terschiede beachtet und Schiiler und Schiilerinnen - auch benachteiligte oder besonders begab-
te - ihren individuellen Moglichkeiten entsprechend fordert.
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Teil IV  Berufsbezogene Vorbemerkungen

Der vorliegende Rahmenlehrplan fiir die Berufsausbildung zum Musikfachhindler/zur Musik-
fachhéndlerin ist mit der Verordnung iiber die Berufsausbildung zum Musikfachhéindler/zur
Musikfachhédndlerin vom 24.03.2009 (BGBI. I S. 654), geéndert durch die Erste Verordnung
zur Anderung der Verordnung iiber die Berufsausbildung zum Musikfachhindler/zur Musik-
fachhindlerin vom 29.05.2015 (BGBI. L. S. 893)1 abgestimmt.

Der Musikfachhindler/die Musikfachhindlerin arbeitet in Unternehmen der Musikwirtschaft,
insbesondere in Musikfachgeschiften, im Musik-Versandhandel und in Online-Shops, im
GroBhandel fiir Musikalien, Musikinstrumente und Tontrdger, in Musikabteilungen von Wa-
renhdusern sowie Fachmirkten, in Musikverlagen, in Betrieben der Veranstaltungsbranche
sowie in der Musikindustrie und im Instrumentenbau. Thre Aufgaben beziehen sich auf alle
Leistungsbereiche des Musikfachhandels. Das Einsatzgebiet erstreckt sich auf die Planung,
Organisation und Steuerung der Beschaffung und des Absatzes von Musikinstrumenten, Mu-
sikalien und Tontrdgern sowie auf das Angebot von Serviceleistungen. IThre Kompetenzen im
musischen Bereich bringen sie dabei ein. Eigeninitiative und Verantwortungsbewusstsein sind
wichtige Grundlagen ihres Berufsbildes.

In der Hauptsache sind sie im Verkauf titig und bieten ihren Kunden fachliche Beratung und
Service. Sie sind in der Lage, die vorgenannten Aufgaben im Rahmen unternehmerischer
Zielsetzungen selbststindig, kooperativ und kundenorientiert auszufiihren. Sie erfassen be-
triebs- und gesamtwirtschaftliche Zusammenhénge, iiberblicken die Geschiftsprozesse und
konnen die Auswirkungen ihrer Titigkeit auf betriebliche Funktionsbereiche beurteilen. Sie
nutzen Informations- und Kommunikationssysteme zur Erfiillung ihrer Aufgaben.

Die Lernfelder mit ihren Zielen orientieren sich an betrieblichen Handlungsfeldern. Sie sind
methodisch-didaktisch so umzusetzen, dass sie zur beruflichen Handlungskompetenz fiihren.
Die Ziele beschreiben den Qualifikationsstand am Ende des Lernprozesses und stellen den
Mindestumfang der zu vermittelnden Kompetenzen dar.

Die Forderung der Kompetenzen wie Selbststindigkeit, vernetztes Denken, Problemlosen
sowie die Entwicklung von Einstellungen, Haltungen und Motivationen ist als Unterrichts-
prinzip zu verstehen. Ziel ist es, die Personlichkeit der Schiilerinnen und Schiiler zu entwi-
ckeln, ihr Selbstvertrauen zu stirken und ihre Kreativitiat zu entfalten. Die Auszubildenden
werden angehalten, innovativ zu handeln, gesund und gewaltfrei zu leben und Selbstverant-
wortung fiir ihr Leben und Lernen zu iibernehmen.

Die Informationsbeschaffung, -verarbeitung und -auswertung erfolgt integrativ iiber Medien
und informationstechnische Systeme in allen Lernfeldern.

Die Vermittlung von fremdsprachlichen Qualifikationen gemif3 der Ausbildungsordnung zur
Entwicklung entsprechender Kommunikationsfahigkeit ist mit 40 Stunden in die Lernfelder
integriert. Dariiber hinaus konnen 80 Stunden berufsspezifische Fremdsprachenvermittlung
als freiwillige Ergénzung der Ldnder angeboten werden. Die Lernfelder aller Ausbildungsjah-
re bieten hierzu in Lernsituationen Ankniipfungspunkte.

' Durch die erste Novellierung der Verordnung iiber die Berufsausbildung zum Musikfachhiindler/zur Musik-

fachhindlerin anlisslich der Uberfiihrung der Priifungsform "gestreckte Abschlusspriifung”" der Verordnung
iber die Erprobung der Durchfithrung der Abschlusspriifung in zwei zeitlich auseinander fallenden Teilen in
der Berufsausbildung zum Musikfachhidndler/zur Musikfachhidndlerin vom 24.03.2009 (BGBI. I S. 668) in
Dauerrecht sind keine Anderungen im Rahmenlehrplan der Kultusministerkonferenz erforderlich geworden.



Die Dimensionen der Nachhaltigkeit — Okonomie, Okologie und Soziales — erstrecken sich
auf alle Aktionsbereiche des Musikfachhandels und sind in die Lernfelder integriert. Sie bie-
ten vielfiltige Anlésse fiir wirtschafts- und warenethische Beziige.

Eine gemeinsame Beschulung der beiden Ausbildungsberufe Kaufmann im Einzelhan-
del/Kauffrau im Einzelhandel sowie Musikfachhindler/Musikfachhindlerin ist im ersten und
im dritten Ausbildungsjahr moglich.



Teil V: Lernfelder

Ubersicht iiber die Lernfelder fiir den Ausbildungsberuf
Musikfachhéindler/Musikfachhindlerin

Lernfelder Zeitrichtwerte
in Unterrichtsstunden
Nr. 1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr
1 | Ein Unternehmen im Musikfachhandel 80
reprisentieren
2 | Verkaufsgespriche kundenorientiert fithren 80
3 | Kunden im Servicebereich Kasse betreuen 80
4 | Waren prisentieren 40
5 | Werben und den Verkauf foérdern 40
6 | Waren beschaffen, annehmen und lagern 80
7 | Geschiftsprozesse erfassen und kontrollieren 40
8 |Preispolitische Malnahmen vorbereiten und 40
durchfiihren
9 | Kunden zu Musikinstrumenten, Musikalien 80
und Tontrdgern beraten
10 |Besondere Verkaufssituationen bewiltigen 40
11 | Geschiftsprozesse erfolgsorientiert steuern 80
12 | Kunden mit Marketingkonzepten gewinnen 60
und binden
13 | Personaleinsatz planen und Mitarbeiter fithren 60
14 | Ein Unternehmen im Musikfachhandel leiten 80
und weiterentwickeln
Summen: insgesamt 880 Stunden 320 280 280




Lernfeld 1:  Ein Unternehmen im Musikfachhandel 1. Ausbildungsjahr
reprisentieren Zeitrichtwert: 80 Stunden

Ziel:

Die Schiilerinnen und Schiiler prisentieren den Ausbildungsbetrieb und orientieren sich iiber
die rechtlichen und sozialen Rahmenbedingungen.

Im Hinblick auf ihre beruflichen Tétigkeits- und Weiterentwicklungsméoglichkeiten stellen sie
die Leistungsschwerpunkte und Arbeitsgebiete ihres Unternehmens dar. Sie erldutern das Un-
ternehmensleitbild, die 6konomischen und okologischen Zielsetzungen sowie die gesamtge-
sellschaftliche Verantwortung des Unternehmens. Sie verinnerlichen die Kundenorientierung
als Leitbild ihres beruflichen Handelns. Sie informieren sich eigenstindig im Ausbildungsun-
ternehmen und halten diese Information aktuell. Sie entwickeln Mdglichkeiten, zugéngliche
Informationen auch iiber andere Unternehmen zu erhalten. Sie analysieren die gewéhlte Be-
triebsform im Zusammenhang mit Sortiment und Verkaufsform. Sie beschreiben die Organi-
sation ihres Unternehmens und dessen Eingliederung in die Gesamtwirtschaft.

Bei der Erstellung der Prisentation arbeiten die Schiilerinnen und Schiiler selbststidndig in der
Gruppe. Sie prisentieren und dokumentieren ihre Arbeitsergebnisse strukturiert und adressa-
tenorientiert unter Verwendung angemessener Medien.

Die Schiilerinnen und Schiiler reflektieren das Zusammenwirken des Personals in einem Un-
ternehmen des Musikfachhandels und setzen sich mit den Regelungen sowie Aufgaben, Rech-
ten und Pflichten der Beteiligten im dualen System der beruflichen Ausbildung auseinander.
Unter Beriicksichtigung von Tarifverhandlungen beurteilen die Schiilerinnen und Schiiler die
Bedeutung von Tarifvertrigen und die Rolle der Sozialpartner bei deren Zustandekommen.
Sie reflektieren die mitbestimmungsrechtlichen Regelungen. Sie erkennen die Notwendigkeit
der sozialen Sicherung und der privaten Vorsorge in der Bundesrepublik Deutschland.

Inhalte:

Aufgaben und Gliederung des Einzelhandels
einfacher Wirtschaftskreislauf
Betriebsorganisation und Arbeitsabldufe
Nachhaltigkeit

Arbeits-, Lern- und Priasentationstechniken
Ausbildungsvertrag

Jugendarbeitsschutz

Arbeitssicherheit und Umweltschutz
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Lernfeld 2:  Verkaufsgespriche kundenorientiert 1. Ausbildungsjahr
fiihren Zeitrichtwert: 80 Stunden

Ziel:

Die Schiilerinnen und Schiiler fithren unter Anwendung von Warenkenntnissen, Kommunika-
tions- und Verkaufstechniken Verkaufsgespriache zur Zufriedenheit der Kunden und des Un-
ternehmens.

Sie beherrschen Techniken zum Erwerb wesentlicher Kenntnisse iiber Waren. In Verkaufsge-
sprichen wenden sie ihre Warenkenntnisse sowie wichtige Elemente der Kommunikations-
und Verkaufstechnik an und entwickeln geeignete Verkaufsargumente. Sie zeigen dabei so-
wohl verbal wie nonverbal kundenorientiertes Verhalten. Bei Bedarf geben sie situationsge-
recht einfache Auskiinfte in einer fremden Sprache.

Sie beziehen in das Verkaufsgesprich auch Serviceleistungen des Unternehmens ein und rea-
gieren angemessen auf Kundeneinwiinde. Sie unterbreiten Alternativvorschldge mit dem Ziel,
die Kaufentscheidung zu fordern und zu einem erfolgreichen Kaufabschluss zu bringen.

Die Schiilerinnen und Schiiler erstellen Kriterienkataloge zur Beurteilung von Verkaufsge-
sprachen. Sie bewerten Kommunikations- und Verkaufssituationen und geben angemessene
Riickmeldungen.

Inhalte:

Phasen des Verkaufsgesprichs
Preis-Leistungs-Beziehung
fremdsprachliche Fachausdriicke

typische fremdsprachliche Redewendungen
Erginzungsangebote
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Lernfeld 3: Kunden im Servicebereich Kasse 1. Ausbildungsjahr
betreuen Zeitrichtwert: 80 Stunden

Ziel:

Die Schiilerinnen und Schiiler fithren im Kassenbereich anfallende Titigkeiten durch und be-
treuen die Kunden freundlich und aufmerksam.

Sie schlieen unter Beachtung rechtlicher und betrieblicher Regelungen Kaufvertrige ab. Bei
Bedarf weisen sie die Kunden auf die Verwendung von AGB hin. An der Kasse bieten sie
dem Kunden Serviceleistungen an und unterbreiten Zusatzangebote.

Die Schiilerinnen und Schiiler informieren den Kunden iiber iibliche Zahlungsarten und deren
Vor- und Nachteile. Sie beurteilen die Zahlungsarten hinsichtlich ihrer Wirtschaftlichkeit fiir
das Unternehmen. Die Schiilerinnen und Schiiler wickeln Kassiervorginge unter Beriicksich-
tigung von Kundenkarten und Gutscheinen ab und bedienen die Kasse entsprechend der be-
trieblichen Bestimmungen. Sie erstellen Quittungen und Rechnungen und beachten dabei um-
satzsteuerliche Vorschriften.

Sie fithren Kassenabrechnungen durch, erstellen Kassenberichte und werten sie aus. Dazu
setzen sie bereits bekannte, giingige Rechenverfahren ein. Sie nutzen das Kassensystem als
ein Instrument zur Erfassung von Verkaufsdaten im Warenwirtschaftssystem.

Inhalte:

Rechts- und Geschiftsfahigkeit

Nichtigkeit und Anfechtbarkeit
Verpflichtungs- und Erfiillungsgeschift
Vertragsfreiheit

Dreisatz, Prozent- und Durchschnittsrechung
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Lernfeld 4: Waren prisentieren 1. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 40 Stunden

Ziel:

Die Schiilerinnen und Schiiler platzieren und prédsentieren Waren kundengerecht, verkaufs-
wirksam und betriebswirtschaftlich sinnvoll.

Sie erarbeiten Kriterien fiir eine ansprechende Warenprisentation. Sie entwickeln Konzepte
zur Warenprésentation, stellen diese dar und bewerten sie auf der Grundlage der erarbeiteten
Kriterien.

Die Schiilerinnen und Schiiler beriicksichtigen Besonderheiten von Betriebsform, Verkaufs-
form und Sortiment, allgemeine Regeln von Warenprisentation und -platzierung und ver-
kaufspsychologische Erkenntnisse.

Inhalte:

Ladengestaltung
visual Merchandising
Kundenlaufstudien
Warentrager
Regalzonen
Warenkennzeichnung
Preisauszeichnung
Schaufenster
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Lernfeld 5: Werben und den Verkauf fordern 1. Ausbildungsjahr
Zeitrichtwert: 40 Stunden

Ziel:

Die Schiilerinnen und Schiilern erstellen im Team einen Werbeplan und fithren MaBBnahmen
zur Verkaufsforderung durch. Dabei artikulieren sie eigene Wertvorstellungen und respektie-
ren die Wertvorstellungen anderer.

Sie entwickeln unter Beachtung der Werbegrundsitze und der gesetzlichen Rahmenbedingun-
gen Werbemalinahmen. Zur Gestaltung von Werbemitteln setzen sie auch geeignete Software
ein. Sie bewerten den Einsatz von WerbemaBBnahmen im Verkaufsalltag. Sie beriicksichtigen
wirtschaftliche, rechtliche und ethische Grenzen der Werbung und beurteilen den Werbeerfolg
der MalBlnahmen. Sie wigen die Nutzung unterschiedlicher Werbearten hinsichtlich ihrer Wir-
kung auf die Verbraucher ab.

Die Schiilerinnen und Schiiler skizzieren und bewerten typische Malnahmen der Verkaufs-
forderung. Sie beziehen Serviceleistungen als Mittel der Kundenbindung ein. Sie wihlen Ver-
packungsmaterialien und Moglichkeiten der Warenzustellung nach 6konomischen und 6kolo-
gischen Gesichtspunkten aus.

Inhalte:

Werbetrdger

kooperative Formen der Werbung
Direktwerbung

UWG

Verpackungsverordnung
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Lernfeld 6: Waren beschaffen, annehmen und 2. Ausbildungsjahr
lagern Zeitrichtwert: 80 Stunden

Ziel:

Die Schiilerinnen und Schiiler beschaffen Musikinstrumente, Musikalien und Tontréger, prii-
fen deren Eingang und sorgen fiir sachgerechte Lagerung.

Sie verfolgen die aktuellen Entwicklungen auf dem Markt und ermitteln den Bedarf an Waren
im Musikfachhandel unter Beriicksichtigung der Umsatzentwicklung sowie der Absatzchan-
cen. Auf der Grundlage warenwirtschaftlicher Daten, der Bestandsentwicklung und der La-
germoglichkeiten planen sie den Beschaffungsprozess. Dazu berechnen und beurteilen sie
auch Lagerkennziffern. Die Schiilerinnen und Schiiler nutzen vorhandene Unterlagen und
verschiedene auch fremdsprachliche Medien, um geeignete Bezugsquellen zu finden. Sie er-
stellen Anfragen unter Nutzung informationstechnischer Systeme.

Eingehende Angebote vergleichen sie nach verschiedenen quantitativen und qualitativen Kri-
terien. Im Bewusstsein ihrer Verantwortung fiir den Geschiftserfolg treffen sie eine begriinde-
te Auswahlentscheidung.

Sie schlieBen Kaufvertrige ab und beachten dabei rechtliche Bedingungen, betriebliche Vor-
gaben sowie okonomische und okologische Aspekte. Mit ihren Geschiftspartnern kommuni-
zieren sie liber unterschiedliche Medien sachlich korrekt und angemessen.

Die Schiilerinnen und Schiiler iiberwachen, iiberpriifen sowie dokumentieren den Warenein-
gang und veranlassen die Bezahlung der gelieferten Waren. Bei Nicht-Rechtzeitig-Lieferung
und Schlecht-Leistung schitzen sie rechtliche und 6konomische Handlungsspielrdaume ein und
kommunizieren mit Lieferanten problemldsungsorientiert.

Sie lagern die Waren sachgerecht und beachten wichtige Lagergrundsitze. Sie kontrollieren
die Lagerbestinde und wirken bei Inventuren mit. Bei Abweichungen leiten sie betriebsiibli-
che Maflnahmen ein und unterbreiten Vorschlidge, um Inventurdifferenzen kiinftig zu vermei-
den. Sie analysieren und bewerten die Lagerorganisation und zeigen Optimierungsmoglich-
keiten auf. Sie arbeiten teamorientiert und unter Beachtung der Wertschitzung anderen ge-
geniiber. Sie reflektieren ihr eigenes Verhalten und nehmen eine kriterienorientierte Bewer-
tung ihrer Einstellung zur Arbeit vor.

Inhalte:

Sortimentsplanung

Mindestbestand, Meldebestand

Umschlagshaufigkeit, Lagerdauer

Bezugskalkulation

Bestellung

Lager- und Transportvorschriften, Sicherheit im Lager
Warenpflege

Selbstverantwortung, Motivation
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Lernfeld 7:  Geschiiftsprozesse erfassen und 2. Ausbildungsjahr
kontrollieren Zeitrichtwert: 40 Stunden

Ziel:

Die Schiilerinnen und Schiiler erfassen die Informations-, Geld- und Wertefliisse sowohl in-
nerhalb eines ausgewihlten Unternehmens im Musikfachhandel als auch zwischen diesem
Unternehmen und seinen Kunden oder Lieferanten und nehmen Auswertungen vor.

Sie bearbeiten Belege und dokumentieren die aus den Geschéftsprozessen resultierenden Da-
ten systematisch unter Beachtung der entsprechenden Rechtsvorschriften. Mit Hilfe dieser
Aufzeichnungen stellen sie die Vermogens- und Finanzlage des Unternehmens dar, ermitteln
dessen Erfolg und analysieren seine wesentlichen Erfolgsfaktoren. Die Schiilerinnen und
Schiiler bereiten die aus der Erfolgsrechnung stammenden Daten zur Vorbereitung betriebli-
cher Entscheidungen statistisch auf.

Zur Optimierung des Wertschopfungsprozesses in dem Unternehmen berechnen sie Umsatz-
kennziffern und werten diese im Zeit- und Betriebsvergleich aus.

Fiir die Erfassung und Auswertung der Geschiftsprozesse nutzen sie geeignete Software als
Dokumentations- und Informationsinstrument.

Die Schiilerinnen und Schiiler reflektieren ihre Arbeitsweise bei der Erfassung und Kontrolle
von Geschiftsprozessen und ziehen Schlussfolgerungen fiir ihr kiinftiges Vorgehen.

Inhalte:

Inventar

Bilanz

Gewinn und Verlust
Wareneinsatz, Rohgewinn
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Lernfeld 8:  Preispolitische Manahmen vorbereiten 2. Ausbildungsjahr
und durchfiihren Zeitrichtwert: 40 Stunden

Ziel:

Die Schiilerinnen und Schiiler gestalten die Preise fiir das Sortiment eines Unternehmens im
Musikfachhandel.

Sie informieren sich iiber die in die Unternehmenszielsetzung eingebundene Preispolitik und
bestimmen betriebsinterne und betriebsexterne Einfliisse auf die Preise. Sie kalkulieren Preise
unter Beriicksichtigung kostenorientierter, nachfrageorientierter und konkurrenzorientierter
Aspekte. Sie nutzen dazu auch geeignete Software. Die Schiilerinnen und Schiiler realisieren
Arbeitserleichterungen durch verkiirzte Kalkulationsverfahren. Sie beachten auch Besonder-
heiten, die sich bei der Preiskalkulation von Liebhaberobjekten, Gebrauchtinstrumenten und
antiquarischen Musikalien ergeben.

Die Schiilerinnen und Schiiler wenden bei der Festlegung des Verkaufspreises unterschiedli-
che Preisstrategien an, beachten rechtliche Vorschriften und die ethische Verantwortung ge-
geniiber dem Kulturgut Musik. Sie zeichnen die Preise verkaufswirksam aus.

Sie reflektieren ihre Preisgestaltung, indem sie die Reaktion der Kunden und Mitbewerber
auswerten, und nehmen erforderliche Preisanpassungen vor. Dabei beziehen sie auch gesell-
schaftliche und wirtschaftliche Verdnderung im Nachfrageverhalten ein.

Inhalte:

Vorwirtskalkulation

Riickwirtskalkulation

Kalkulationsfaktor

Kalkulationszuschlag, Kalkulationsabschlag
Handelsspanne

Mischkalkulation

Preisangabeverordnung

Preisbindung
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Lernfeld 9: Kunden zu Musikinstrumenten, Musika- 2. Ausbildungsjahr
lien und Tontrigern beraten Zeitrichtwert: 80 Stunden

Ziel:

Die Schiilerinnen und Schiiler informieren sich iiber die kulturellen Zusammenhinge und
Hintergriinde der Waren und nutzen ihre Kenntnisse zur kompetenten Kundenberatung.

Sie zeigen groBes Interesse an Musikkunde und erschliefen sich iiber Fachliteratur, Nach-
schlagewerke, Kataloge und Datenbanken selbststindig Informationen zu Musikgeschichte,
Musikformen und -gattungen, beobachten Musiktrends und eignen sich eigenverantwortlich
Kenntnisse der Notenlehre an. Sie entwickeln ihre Affinitéit zur Musik.

Sie bereiten Beratungsgespriche zielgruppenorientiert vor und stellen Informationsmaterial
zusammen. Sie ermitteln die Interessen und Wiinsche der Kunden durch Beobachten, aktives
Zuhoren und Fragen. Sie beraten Kunden situationsbezogen, auch in einer Fremdsprache, und
wenden dabei ihre musikspezifischen Kenntnisse an. Die Schiilerinnen und Schiiler beziehen
die Bedeutung der Musik als Kulturgut in ihre Argumentation ein. Sie nutzen Kommunikati-
onstechniken zur Forderung der Kundenzufriedenheit und Kundenbindung und werden indi-
viduellen Anspriichen gerecht. Dabei wenden sie fundierte verbale und nonverbale Aus-
drucksmoglichkeiten zielgerichtet an. Im Beratungsgesprich bieten sie besondere Dienstleis-
tungen an. Sie weisen auf bedeutsame rechtliche Vorschriften beim Umgang mit Musikalien
und Tontrégern hin.

Die Schiilerinnen und Schiiler reflektieren den Beratungsablauf und ihr eigenes Kommunika-
tionsverhalten anhand selbst entwickelter Kriterien. Sie vergleichen Selbstbild und Fremdbild
und leiten daraus Hinweise fiir ihren kiinftigen Umgang mit Kunden ab.

Inhalte:

Epochen der Musikgeschichte

Klassische und populidre Musik

Gesprichstechniken

Empathie

Instrumentenverleih und -leasing, Reparaturannahme, Vermittlung von Musikunterricht, Ti-
cketverkauf,

Urheberrecht, Leistungsschutz- und Verwertungsrecht
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Lernfeld 10: Besondere Verkaufssituationen 2. Ausbildungsjahr
bewiltigen Zeitrichtwert: 40 Stunden

Ziel:

Die Schiilerinnen und Schiiler handeln in Sonderfillen des Verkaufs, in Stress- und Konflikt-
situationen sowie bei Reklamationen sachgerecht und angemessen.

Sie erfassen besondere Verkaufssituationen, entwickeln Strategien zum Umgang mit dem
Kunden, zum Stressabbau und zur Konfliktbewiltigung. Im Umgang mit schwierigen Kunden
zeigen sie Einfithlungsvermdgen. In der Gesprichssituation erkennen sie mogliche Konflikte
und finden Losungen. Beim Umtausch und bei der Reklamation von Waren sowie bei Be-
schwerden beriicksichtigen sie rechtliche sowie betriebliche Regelungen und handeln Interes-
sen ausgleichend. Sie meistern schwierige und emotional geprigte Situationen durch verant-
wortliches Verhalten sich selbst und dem Kunden gegeniiber.

Sie beurteilen ihr Verhalten sowie das Gesprichsergebnis und ziehen daraus Konsequenzen
fiir ihr kiinftiges Vorgehen.

Inhalte:

Verkauf bei Hochbetrieb
Kunden in Begleitung

Verkauf kurz vor Ladenschluss
Geschenkkauf

Ladendiebstahl
Gewihrleistung, Garantie
Kulanz
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Lernfeld 11: Geschiiftsprozesse erfolgsorientiert 3. Ausbildungsjahr
steuern Zeitrichtwert: 80 Stunden

Ziel:

Die Schiilerinnen und Schiiler analysieren Geschiftsprozesse in einem Unternehmen des Mu-
sikfachhandels und setzen Instrumente zur Verbesserung des Unternehmenserfolges ein.

Sie erfassen den Warenverkehr des Unternehmens. Sie beurteilen die Ertragslage und bereiten
Entscheidungen zur Anlagenwirtschaft vor.

Die Schiilerinnen und Schiiler analysieren die Kostenstruktur und rechnen die Kosten den
betrieblichen Teilbereichen zu. Sie schlagen den Entscheidungstrigern einzelwirtschaftliche
MaBnahmen zur Kostensenkung unter Beriicksichtigung deren gesamtwirtschaftlicher Aus-
wirkungen vor.

Die Schiilerinnen und Schiiler setzen die Deckungsbeitragsrechnung ein, um Verkaufspreise
festzulegen und das Sortiment erfolgsorientiert zu optimieren. Sie ermitteln den kurzfristigen
Betriebserfolg und unterbreiten Vorschlidge zur Steigerung der Wirtschaftlichkeit.

Die Schiilerinnen und Schiiler berechnen mit Daten aus verschiedenen Informationssystemen
Kennziffern und nutzen sie fiir Vergleiche und Situationseinschidtzungen. Sie bereiten Statis-
tiken graphisch auf, interpretieren die Informationen und leiten mogliche Malnahmen zur
Optimierung betrieblicher Prozesse ab. Dazu nutzen sie geeignete Software.

Inhalte:

Wareneinkauf, Warenverkauf

Umsatzsteuer

Abschreibungen

externe Kosten

Kostenarten, Kostenstellen, Verteilungsrechnen
Nachkalkulation

Rentabilitdtskennziffern, Wirtschaftlichkeit
Warenwirtschaftssystem




-20 -

Lernfeld 12: Kunden mit Marketingkonzepten 3. Ausbildungsjahr
gewinnen und binden Zeitrichtwert: 60 Stunden

Ziel:

Die Schiilerinnen und Schiiler begreifen die Bedeutung des Marketings als eine zentrale Auf-
gabe des Unternehmens, um eine Marktposition zu gewinnen und auszubauen. Sie entwickeln
Konzepte zur Kundengewinnung und Kundenbindung.

Die Schiilerinnen und Schiiler informieren sich iiber die Offentlichkeitsarbeit ihres Unter-
nehmens und beurteilen deren Wirksamkeit. Sie stellen die Servicekonzepte ihres Unterneh-
mens vor und analysieren Schwierigkeiten bei deren Umsetzung. Sie bewerten anhand aus-
gewihlter Beispiele elektronische Dienste als Handelsplattform und als Kundenbindungs-
instrument.

Zur Sammlung und Auswertung von Marktinformationen und Kundendaten setzen sie infor-
mationstechnische Systeme ein. Sie analysieren absatzpolitische Instrumente und entwickeln
Konzepte zur Realisierung bestehender Marketingziele. Dabei beriicksichtigen sie wirtschaft-
liche Rahmenbedingungen. Fiir die Marketingkonzepte entwickeln sie Zeit- und Arbeitspléne,
legen Verantwortlichkeiten fest und dokumentieren die Arbeitsfortschritte.

Die Schiilerinnen und Schiiler verstehen sortiments- und kundenspezifische Servicebediirfnis-
se als einen wichtigen Ansatz zur Schaffung und Erhaltung einer unverwechselbaren Markt-
position. Sie entwickeln und begriinden weitere MaBBnahmen zur Servicepolitik, um damit die
Kundenbindung zu verstirken. Dabei setzen sie sich auch mit dem Beschwerdemanagement
und der Belastbarkeit der Kundenbeziehung auseinander.

Die Schiilerinnen und Schiiler prisentieren und reflektieren ihre Konzepte.

Inhalte:

E-Business

E-Commerce

Marketing-Mix

Kundenbeziehungsmanagement (Customer Relationship Management)
ethische Grenzen von Marketing
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Lernfeld 13: Personaleinsatz planen und Mitarbeiter 3. Ausbildungsjahr
fithren Zeitrichtwert: 60 Stunden

Ziel:

Die Schiilerinnen und Schiiler fithren unter Beachtung personalwirtschaftlicher Ziele Aufga-
ben und Tétigkeiten des Personalwesens eines Unternehmens im Musikfachhandel durch. Sie
sind sich der unterschiedlichen Interessenlagen aller Beteiligten bewusst.

Zur Sicherstellung der Leistungsfihigkeit des Unternehmens analysieren sie Mitarbeiterbe-
stand und -struktur und wirken bei der Personalbedarfsermittlung und -einsatzplanung mit.
Bei der internen und externen Personalbeschaffung setzen sie unterschiedliche Instrumente
ein und wéhlen Bewerber nach vorher festgelegten Kriterien aus. Sie bereiten Arbeitsvertrige
vor und erstellen Entgeltabrechnungen.

Die Schiilerinnen und Schiiler konzipieren verschiedene Moglichkeiten der Mitarbeitermoti-
vation, um das Arbeitsverhalten, die Leistungsbereitschaft und die Personlichkeitsentwick-

lung von Mitarbeitern zu férdern, und finden Moglichkeiten zur deren Qualifizierung.

Sie bearbeiten Kiindigungen und fiithren bei Bedarf konstruktive Konfliktgespriche.

Inhalte:

Datenschutz

Mitarbeitergesprich

Personalentwicklung

positive Lebenseinstellung, Selbstverantwortung
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Lernfeld 14: Ein Unternehmen im Musikfachhandel 3. Ausbildungsjahr
leiten und weiterentwickeln Zeitrichtwert: 80 Stunden

Ziel:

Die Schiilerinnen und Schiiler entwickeln eine Geschiftsidee fiir die Weiterentwicklung eines
Unternehmens, bewerten die Chancen und Risiken und planen die Umsetzung.

Die Schiilerinnen und Schiiler erkunden die Voraussetzungen fiir die Leitung und Weiterent-
wicklung und eines Unternehmens. Hierzu informieren sie sich iiber rechtliche und 6konomi-
sche Rahmenbedingungen. Dabei reflektieren sie auch ihre personlichen Kompetenzen sowie
ihre berufliche Perspektive.

Sie wirken bei der Leitung eines Unternehmens mit und entwerfen Konzepte zur weiteren
Entwicklung eines Unternehmens. Sie beurteilen verschiedene Unternehmensformen auch
unter dem Gesichtspunkt der Finanzierung. Fiir ihr Konzept wihlen die Schiilerinnen und
Schiiler geeignete Moglichkeiten der Finanzierung aus und priifen die Sicherstellung der Li-
quiditit. Sie entwickeln Vorschlige zur Uberbriickung von Liquidititsengpissen und Strate-
gien bei ausbleibenden Zahlungseingéngen.

Die Schiilerinnen und Schiiler reflektieren ihr Vorgehen und beurteilen ihre Konzepte zur
Weiterentwicklung eines Unternehmens hinsichtlich der Realisierbarkeit.

Inhalte:

Kaufmannseigenschaft, Firma, Handelsregister
Rentabilitit

Einzelunternehmung, KG, GmbH

Franchising

Fordermoglichkeiten

Insolvenz

Lieferantenkredit, Kontokorrentkredit, Darlehen
einfacher Eigentumsvorbehalt, Sicherungsiibereignung
gerichtliches Mahnwesen
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Liste der Entsprechungen

zwischen

dem Rahmenlehrplan fiir die Berufsschule
und dem Ausbildungsrahmenplan fiir den Betrieb

im Ausbildungsberuf Musikfachhéindler/Musikfachhéindlerin

Die Liste der Entsprechungen dokumentiert die Abstimmung der Lerninhalte zwischen den
Lernorten Berufsschule und Ausbildungsbetrieb.

Charakteristisch fiir die duale Berufsausbildung ist, dass die Auszubildenden ihre Kompeten-
zen an den beiden Lernorten Berufsschule und Ausbildungsbetrieb erwerben. Hierfiir existie-
ren unterschiedliche rechtliche Vorschriften:

e Der Lehrplan in der Berufsschule richtet sich nach dem Rahmenlehrplan der Kultusminis-
terkonferenz.

e Die Vermittlung im Betrieb geschieht auf der Grundlage des Ausbildungsrahmenplans,
der Bestandteil der Ausbildungsordnung ist.

Beide Plidne wurden in einem zwischen der Bundesregierung und der Kultusministerkonfe-
renz gemeinsam entwickelten Verfahren zur Abstimmung von Ausbildungsordnungen und
Rahmenlehrpldnen im Bereich der beruflichen Bildung ("Gemeinsames Ergebnisprotokoll")
von sachkundigen Lehrerinnen und Lehrern sowie Ausbilderinnen und Ausbildern in stiandi-
ger Abstimmung zueinander erstellt.

In der folgenden Liste der Entsprechungen sind die Lernfelder des Rahmenlehrplans den
Positionen des Ausbildungsrahmenplans so zugeordnet, dass die zeitliche und sachliche Ab-
stimmung deutlich wird. Sie kann somit ein Hilfsmittel sein, um die Kooperation der Lernorte
vor Ort zu verbessern und zu intensivieren.
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Liste der Entsprechungen
zwischen Ausbildungsrahmenplan und Rahmenlehrplan

der Berufsausbildung

zum Musikfachhandler/
zur Musikfachhandlerin

Entwurf Stand 07.08.2008

Abschnitt A: Berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der Pflichtqualifikationseinheiten

Ausbildungsrahmenplan Rahmenlehrplan
Stand : 07.08.2008 Stand: 27.05.2008
Ausbildungsberufsbildposition Ausbildungsjahr Schuljahr Lernfelder
1 2 3 4 1 2 3 4
{ 1. Be_ratung, Verkauf und
- Service

(§ 3 Abs.2 Abschnitt A Nr. 1)

1.1 Produkte und Dienstleistungen
im Musikfachhandel
(§ 3 Abs.2 Abschnitt A Nr. 1.1)

a) Warenbereiche und Dienst-| X X X 2,9
leistungen im Musikfachhan-
del, insbesondere der Sorti-
mente Musikalien, Musikin-
strumente und Tontréger,

Warenkunde zu den musik-
spezifischen Sortimenten
wird in der Berufsschule erst
im 2. Jahr vermittelt

unterscheiden

b) Kunden Uber Sortimente im| X X 9
Ausbildungsbetrieb informie-
ren

c) Eigenschaften, Ver- und An-| X X 2

wendungsmdglichkeiten von
Waren der Sortimente unter
Berlicksichtigung Okologi-
scher, wirtschaftlicher und
rechtlicher Aspekte darstel-
len; Informationsquellen zur
Aneignung von Warenkennt-
nissen nutzen

A7

d) Fachausdriicke und handels-| X X 2
{ibliche Bezeichnungen flr
Waren der Sortimente an-
wenden

e) Unterschiede von Hersteller- X X 9
marken und Handelsmarken
im Verkaufsgesprach erléu-
tern

f) Trends und innovative Ans&t- X X 6,9
ze beobachten sowie fir die
Sortimentsgestaltung und als
Verkaufsargument nutzen

T
- AP i~
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Ausbildungsrahmenplan Rahmenlehrplan
Stand : 07.08.2008 Stand: 27.05.2008
Ausbildungsberufsbildposition Ausbildungsjahr Schuljahr Lernfelder

1 2 3 4 1 2 3 4

1.2 Kunden- und dienstleistungs-
orientiertes Verhalten
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 1.2)

a) die Rolle des Verkaufsperso-| X X 1,2
nals fiir eine erfolgreiche
Handelstatigkeit erldutern und
bei der eigenen Aufgabener-
flillung berticksichtigen

b) Anforderungen und Aufgaben | X X 2
einer erfolgreichen Verkaufs-
tatigkeit darstellen

¢) durch eigenes Verhalten zur X X 2
Kundenzufriedenheit und
Kundenbindung beitragen

1.3 Kommunikation mit Kunden {
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 1.3)

a) auf Erwartungen und Win-| X X 2
sche der Kunden hinsichtlich
Waren, Beratung und Service
eingehen

b) auf Kundenverhalten situati-| X X 2
onsgerecht reagieren

¢) im Kundengespréch sprachli- | X X 2
che und nichtsprachliche
Kommunikationsformen be-

riicksichtigen
d) Fragetechniken einsetzen X X
e) Gesprachsfuhrungstechniken X X

bei Informations-, Beratungs-
und Verkaufsgesprdchen an-
wenden

f) auf Kundeneinwdnde und| X X 2
Kundenargumente verkaufs-
fordernd reagieren

g) Konfliktursachen feststellen, | X X 10
Konfliktlbsungen im Bera-
tungsgesprach entwickeln
und anwenden

P

h) zur Vermeidung von Informa-| X X 2
tions- und Kommunikations-
stérungen beitragen

i) Ergénzungs-, Ersatz- und| X X 2
Zusatzartikel anbieten

1.4 Kundenberatung, Musikge-

schichte
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 1.4
a) Sonderfille beim Verkauf X X 10

bearbeiten, dabei rechtliche
und betriebliche Vorschriften
anwenden

b) Kundentypen und Verhal- X X 9,10
tensmuster unterscheiden, in
Verkaufsgesprachen  indivi-
duell nutzen
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Ausbildungsrahmenplan Rahmenlehrplan
Stand : 07.08.2008 Stand: 27.05.2008
Ausbildungsberufsbildposition Ausbildungsjahr Schuljahr Lernfelder
1 2 3 4 1 2 1 3 4
¢) Kaufmotive und Wiinsche von X X 9
Kunden ermifteln und nutzen
d) in Verkaufs- und Beratungs- X X 9

gesprachen  fachbezogene
Waren vorfithren und Uber
qualitits- und preisbestim-
mende Merkmale informieren

e) Epochen der Musikgeschichte X X 9
bei der Beratung beriicksich-
tigen

f) Wissen Uber Musikgattungen X X 9

und -formen, insbesondere
Musikrichtungen der klassi-
schen und populédren Musik,
bei Information und Beratung
nutzen

g) in Verkaufsgesprachen As- X X 9
pekte der Notenlehre beriick-
sichtigen.

1.5 Kassieren und Kassenabrech-
nung
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 1.5)

a) Kassieranweisung beachten X X 3

b) Kasse vorbereiten, kassieren, | X X
bare und unbare Zahlungen
abwickeln, Preisnachldsse

berlicksichtigen
c) Kaufbelege erstellen X X
d) Kasse abrechnen, Kassenbe- | X X

richt erstellen, Einnahmen
und Belege weiterleiten

AT
/ 5

e) Ursachen fur Kassendifferen- | X X 3
zen feststellen
f) Umtausch und Reklamation| X X 3

kassentechnisch abwickeln

1.6 Serviceleistungen
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 1.6)

a) Serviceleistungen zur Forde- X X X X 3,9,12
rung der Kundenzufriedenheit
und -bindung anbieten

b) an der Entwicklung von Ser- X X 9
viceleistungen mitwirken, Ko-
operationspartner  einbezie-

hen :

c) Kataloge und Nachschlage- X X 9
werke fur Beratung und Ver-
kauf nutzen

1.7 Beschwerde, Reklamation und

Umtausch

(§ 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 1.7)

a) Beschwerde, Reklamation X X 10

und Umtausch unterscheiden;
rechtliche Bestimmungen und
betriebliche Regelungen an-
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Ausbildungsrahmenplan

Stand : 07.08.2008

Rahmeniehrplan
Stand: 27.05.2008

Ausbildungsberufsbildposition

Ausbildungsjahr

2

3

Schuljahr
1 2 3

Lernfelder

wenden

b) Beschwerde, Reklamation
und Umtausch entgegen-
nehmen und bearbeiten

10

¢) Beschwerde, Reklamation
und Umtausch als Elemente
einer kundenorientierten Ge-
schéftspolitik nutzen

10, 12

1.8 Anwenden einer Fremdspra-
che bei Fachaufgaben
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 1.8)

Berufsbezogene Vorbemer-
kungen: 40 Stunden, zuséatz-
lich 80 Stunden als freiwillige
Ergénzung der Lander

a) Fremdsprachige Fachbegriffe
anwenden

2

b) fremdsprachige Informations-
quellen aufgabenbezogen
auswerten

c) Auskiinfte in einer Fremd-
sprache erteilen

2. Marketing und Vertrieb
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 2)

2.1 Werbemafinahmen
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 2.1)

a) bei Werbemafinahmen Arten,
Ziele, Aufgaben und Ziel-
gruppen der Werbung unter-
scheiden

b) Werbemittel und Werbetrager
des Ausbildungsbetriebes
unter Beriicksichtigung des
rechtlichen Rahmens und der
aktuellen Informations- und
Werbeméglichkeiten in  der
Musikbranche einsetzen

AT
{ A

2.2 Warenpréasentation
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 2.2)

a) Waren verkaufswirksam pra-
sentieren, Dekorationsmittel
einsetzen

b) Angebotsplatze nach Absatz-
gesichtspunkten  beurteilen,
Waren platzieren

2.3 Verkaufsférderung
(8 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 2.3)

a) bei der Planung und Aus-
wertung von verkaufsférdern-
den Malnahmen mitwirken,
verkaufsférdernde  Mafnah-
men durchflihren

b) Kunden Messeneuheiten und
Produktneuentwicklungen
vorstellen, verkaufsférdernde
Mafinahmen fir diese Pro-

9,12
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dukte initiieren

2.4 Vertriebswege
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 2.4)

a) Vertriebswege im Musikfach-
handel  sortimentsbezogen
unterscheiden

b) Vor- und Nachteile von E-
Commerce aus Sicht von
Unternehmen und Kunden
beurteilen

c) Einsatz von E-Commerce fur
das Unternehmen priifen,
rechtliche Rahmenbedingun-
gen beriicksichtigen

2.5 Urheber-, Leistungsschutz-
und Verwertungsrecht
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 2.5)

a) Kunden Uber Vorschriften des
Urheber-, Leistungsschutz-
und Verwertungsrechts im
Musikfachhandel informieren

b) Auffihrungs- und Vervielfalti-
gungsrechte von Musik be-
achten

c) Uber Lizenzen und Verwer-
tungsgesellschaften informie-
ren

d) Kunden uber die Folgen von
VerstéRen informieren

2.6 Méarkte und Zielgruppen
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 2.6)

a) Musikmarkt analysieren,
nationale und internationale
Entwicklungen  berlicksichti-
gen

b) Einflisse externer Faktoren,
insbesondere von  Mode,
Freizeit, Sport und Massen-
medien auf die Entwicklung
von Musiktrends beurteilen

c) bei der Marktbeobachtung
mitwirken, insbesondere Prei-
se, Leistungen, Konditionen
von Wettbewerbern verglei-
chen

d) Informationsquellen fiir die
ErschlieBung von Zielgruppen
und Markten auswerten und
nutzen

e) Vorschlige fiir betriebliche
Marketingmafinahmen entwi-
ckeln

3. Einkauf und Warenwirtschaft
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 3)

e

AP e
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3.1 Einkaufsplanung und Bestel-

lung
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 3.1)
a) Bedarf an fachbezogenen X X 6

Waren unter Bericksichti-
gung der Umsatz- und Be-
standsentwicklung sowie der
Absatzchancen ermitteln

b) aktuelle und saisonale Ein- X X 6
fluisse bei der Einkaufspla-
nung beriicksichtigen

¢) Informations- und Bezugs- X X 6
quellen fiir die Beschaffung
von Waren im Musikfachhan-
del nutzen, Recherchen ins-
besondere in Datenbanken P
und Katalogen durchfiihren N

d) Angebote einholen und ver- X X 6
gleichen
e) Waren im Musikfachhandel X X 6

mittels unterschiedlicher Lie-
fersysteme nach betrieblichen
Vorgaben und rechtlichen
Regelungen beschaffen

f)  Vertragserfillung prfen, X X 6
insbesondere  Liefertermine
{iberwachen und bei Verzug
mahnen

3.2 Wareneingang und Warenla-
gerung
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 3.2)

a) Wareneingénge erfassen und X X 6
kontrollieren,  Abweichungen
melden und Waren nach be-
trieblichen Regelungen wei- ‘ ¢
terleiten e

b) Waren annehmen und dabei X X 6
rechtliche Regelungen beach-
ten

¢) Waren lagem und pflegen X X 6

3.3 Bestandskontrolle
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 3.3)

a) warenwirtschaftliche Daten X X 6
erfassen; Belege des Waren-
eingangs, der Warenlagerung
und des Verkaufs prifen

b) Bestdnde kontrollieren, bei X X 6
Abweichungen betriebsiibliche
MaRnahmen einleiten

c) bei Inventuren  mitwirken, X X 6
rechtliche Regelungen beach-
ten

d) zur Vermeidung von Inventur- X X 6

differenzen beitragen
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3.4 Warenwirtschaftssystem
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 3.4)

a) Ziele und Aufgaben der Wa-| X
renwirtschaft des  Ausbil-
dungsbetriebes erldutern

b) Zusammenhange  zwischen | X
Waren- und Datenfluss dar-
stellen

c) Méglichkeiten der Datenerfas- | X
sung und —verarbeitung nutzen

d) rechtliche Regelungen und| X
betriebliche Vorgaben bei Da-
tensicherung und Datenschutz
beachten

4. Kaufmannische Steuerung und
Kontrolle
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 4)

4.1 Preisbildung und Kalkulation
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 4.1)

a) Elemente der Preisgestaltung
erlautern

b) Folgen von Preisénderungen
darstellen

c) Preisauszeichnung im Rah-
men der betrieblichen und
rechtlichen Vorgaben sicher-
stellen

d) Nachlasse fur bestimmte
Gruppen priifen

e) Handelsspanne ermitteln,
Auswirkungen von Preisbil-
dung auf Gewinn und Absatz
beriicksichtigen

f) Kalkulationen erstellen, Be-
rechnungen durchfilhren

g) die Kalkulation beeinflussende
Faktoren unterscheiden;
Preisbindung bei Verlagser-
zeugnissen beriicksichtigen

4.2 Zahlungsverkehr und rechne-
rische Abwicklung
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 4.2)

e va—
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a) Rechenarten zur  Losung
kaufmannischer Sachverhalte
einsetzen

b) Hilfsmittel flir Berechnungen
nutzen

c) Belege erfassen und Ge-
schéftsvorgange unter Beriick-
sichtigung Dbetrieblicher und
rechtlicher Regelungen rech-
nerisch bearbeiten

3,7

d) Aufbau und Inhalt des betrieb-
lichen Buchungssystems erkl&-
ren

Keine Entsprechung mit
Rahmenlehrplan

e) Zahlungsvorgénge bearbeiten

3,6

f) Vorgange des Mahnwesens
bearbeiten

14

N

4.3 Kosten- und Leistungsrech-
nung, Controlling
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 4.3)

a) Kosten- und Leistungsrech-
nung sowie Controlling im Be-
triecb als Informations- und
Steuerungssystem erkléren

b) Zusammenhénge von Kosten,
Umsatz und Ertrag erlautern

7,11

c) Betriebswirtschaftliche Kenn-
zahlen ermitteln und auswer-
ten sowie Konsequenzen fur
das Unternehmen aufzeigen

7,11

d) an der Erfolgsrechnung mitwir-
ken

4.4 Unternehmerische Entschei-
dungsprozesse
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt A Nr. 4.4)

a) unternehmerische Selbststén-
digkeit als Perspektive der Be-
rufs- und Lebensplanung dar-
stellen

14

b) Anforderungen an persénliche
und fachliche Eignung fur un-
ternehmerische Selbststindig-
keit beurteilen

14

c) Voraussetzungen und Rah-
menbedingungen,  Chancen
und Risiken unternehmeri-
scher Selbststandigkeit aufzei-
gen

14

Abschnitt B: Weitere berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der Wahlqualifikationsein-

heiten

1. Musikinstrumente
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt B Nr. 1)

betrieblich

Wabhlqualifikationseinheit nur

1.1 Instrumentengruppen
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1 2 3 4 1 2 3 4

(§ 3 Abs. 2 Abschnitt B Nr. 1.1)

a) Formen, Herstellungsarten und X
Materialien von akustischen
und elektronischen Musikin-
strumenten unterscheiden,
insbesondere Besonderheiten
von Blasinstrumenten,
Schlaginstrumenten, Streich-
und Zupfinstrumenten sowie
Tasteninstrumenten darstellen

b) Méglichkeiten und Funktions- X
weise der Musikelektronik er-
lautern

c) kulturelle  Zusammenhénge, X

Geschichte und Marktbedeu-
tung der Musikinstrumente in
das Kundengesprich einbe-
ziehen

d) Qualitét und Wert der Musikin- X
strumente beurteilen

1.2 Beschaffung
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt B Nr. 1.2)

a) Bezugsquellen fur Instrumente X
und Zubehdr recherchieren,
Angebote vergleichen

b) Instrumente und  Zubehor X

bestellen, insbesondere Au-
Rendienst, Informations- und
Kommunikationssysteme  so-
wie Kataloge nutzen

¢) handelstbliche Abklrzungen X
und Spezialbezeichnungen :
anwenden

1.3 Verkauf und Service
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt B Nr. 1.3)
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Ausbildungsberufsbildposition

Ausbildungsjahr

2

3

Schuljahr

2

3

Lernfelder

a) Einzelpersonen und Gruppen
in ein Instrument einweisen

X

b) bei Auswahl und Verkauf der
instrumente individuelle As-
pekte der Kunden beriicksich-
tigen

c) Serviceleistungen erldutern

und anbieten

d) Zubehorteile sowie Noten und
Schulwerke anbieten und flr
den Kunden zusammenstellen

e) Reparaturauftrdge entgegen-
nehmen und bearbeiten

f) Stimmen von Instrumenten
veranlassen

g) Instrumente spielfertig vorbe-
reiten

h) Pflege des Instrumentes erkl&-
ren und vorfiihren

1.4 Aufnahme- und Veranstal-
tungstechnik
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt B Nr. 1.4)

a) Uber Bestandteile und Anwen-
dungsmaoglichkeiten der Ver-
anstaltungstechnik informieren

b) Fachinformationen, insbeson-
dere Uber Entwicklungen von
Aufnahme- und Veranstal-
tungstechniken, nutzen

2. Musikalien
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt B Nr. 2)

Wahilqualifikationseinheit nur
betrieblich

2.1 Literatur
(§ 3 Abs. 2 Abschniit B Nr. 2.1)

P

a) Repertoire der klassischen und
populdren Musik im Verkaufs-
gespréch einbeziehen

b) Standardschulwerke bedarfs-
orientiert anbieten

c) Werkverzeichnisse bedeuten-
der Komponisten nutzen

d) kuiturelle Zusammenhénge,
Geschichte und Marktbedeu-
tung von Noten in das. Kun-
dengesprach einbeziehen

e) Formen der Notenherstellung
unterscheiden

2.2 Beschaffung
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt B Nr. 2.2)
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a) Musikalien bestellen, insbe- X
sondere Aufiendienst, Infor-
mations- und Kommunikati-
onssysteme sowie Kataloge
nutzen

b) Elektronische Recherchemdg- X
lichkeiten bei Kundenanfragen
anwenden

¢) Bedeutende Musikverlage und X
ihre Fachgebiete beriicksichti-
gen

d) Auffiihrungsmaterial unter X
Beriicksichtigung der einzel-
nen Stimmen beim Verlag
bestellen

e) Verlags- und Werkabkirzun- X
gen fur die Bestellung nutzen

2.3 Verkauf und Service
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt B Nr. 2.3)

a) Kunden uber die Verlagsland- X
schaft im in- und Ausland in-
formieren

b) Kunden bei Auswahl und Ver- X
kauf der Musikalien beraten
und ihre individuellen Aspekte
berlicksichtigen

¢) Print-On-Demand-Anfragen X
von Kunden bearbeiten

d) Mietmaterialien anbieten und X
ordnungsgemafle  Rlckgabe
sicherstellen

. 2.4 Rechtliche Bestimmungen im
( Musikalienhandel
o (§ 3 Abs. 2 Abschnitt B Nr. 2.4)

a) Ladenpreisbindung im Kun- X
dengesprach beriicksichtigen

b) bei méglichen Urheberrechts- X
verletzungen Kunden aufkla-
ren

3. Tontrager Wahlqualifikationseinheit nur
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt B Nr. 3) betrieblich

3.1 Tontragerarten und Repertoire

(§ 3 Abs. 2 Abschnitt B Nr. 3.1)

RPN B+ O T,
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a) Arten der Tontrdger unter- X
scheiden
b) Repertoire der klassischen und X

populdren Musik im Verkaufs-
gespréch einbeziehen

¢) Uber bedeutende Interpreten X
informieren
d) Besonderheiten von Einspie- X

lungen herausstellen

e) sich tiber den Herstellungspro- X
zess informieren und Erkennt-
nisse in das Verkaufsgesprach
einbinden

f) kulturelle  Zusammenhénge, X
Geschichte und Marktbedeu-
tung von Tontrdgern in das
Kundengespréach einbeziehen

PN

3.2 Beschaffung
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt B Nr. 3.2)

a) Tontrager bestellen, insbeson- X
dere AuRendienst, informati-
ons- und Kommunikations-
systeme sowie Kataloge nut-
zen

b) elektronische Recherchemég- X
lichkeiten bei Kundenanfragen
anwenden

c) Hersteller- und Vertriebsform X
nach Fachgebieten beriick-
sichtigen

3.3 Verkauf und Service
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt B Nr. 3.3)

a) Kunden {ber Konzert- und X oy
Festivallandschaft informieren

b) Auszeichnungen und Ehrun- X
gen im Tontragermarkt beo-
bachten und bei der Waren-
prasentation beriicksichtigen

¢) Kunden bei Auswahl und Ver- X
kauf der Tontrdger beraten
und ihre individuellen Aspekte
berticksichtigen

3.4 Digitale Distribution
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt B Nr. 3.4)

a) Unterschiede der Distribution X
physischer und nicht-
physischer Tontréger darstel-
len

b) sich Uiber aktuelle Entwickiun- X
gen der digitalen Distribution
informieren und Schlussfolge-
rungen fur den Betrieb ableiten

¢) rechtliche Vorschriften bei der X
digitalen Distribution bertick-
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sichtigen

Abschnitt C: Integrative Fertigkeiten, Kenntnisse und Féhigkeiten

1. Der Ausbildungsbetrieb
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt C Nr. 1)

1.1 Stellung und Struktur
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt C Nr. 1.1)

a) Stellung und Funktion des| X X 1
Musikfachhandels in der Ge-
samtwirtschaft und in der Ge-
sellschaft erklaren

b) Leistungen des Musikfachhan-| X X 1
dels an Beispielen des Ausbil-
dungsbetriebes erldutern

c) Betriebs- und Verkaufsform | X X 1
des Ausbildungsbetriebes er-
lautern

d) Formen der Zusammenarbeit| X X 1

im Musikfachhandel an Bei-
spielen aus dem Ausbildungs-
betrieb erkldren

e) Einflisse des Standortes, der| X X 1
Verkaufsform, der Sortiments-
und Preisgestaltung sowie der
Verkaufsraumgestaltung  auf
die Stellung des Ausbildungs-
betriebes am Markt erldutern

1.2 Betriebliche Organisation
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt C Nr. 1.2)

a) Rechtsform des Ausbildungs-| X X 1
betriebes darstellen

b) organisatorischen Aufbau des| X X 1
Ausbildungsbetriebes mit sei-
nen Aufgaben und Zustindig-
keiten und dem Zusammen-
wirken der einzelnen Funkti-
onsbereiche erklédren

c) Geschéaftsfelder, Aufgabenund | X X 1
Arbeitsabldufe im  Ausbil-
dungsbetrieb darstellen

d) Zusammenarbeit des Ausbil-| X X 1
dungsbetriebes  mit  Wirt-
schaftsorganisationen, Behor-
den, Gewerkschaften und Be-
rufsvertretungen beschreiben

1.3 Berufsbildung
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt C Nr. 1.3)

a) Rechte und Pflichten aus dem | X X 1
Ausbildungsvertrag feststelien
und Aufgaben der Beteiligten
im dualen System beschreiben

b) den  betrieblichen  Ausbil- | X X 1
dungsplan mit der Ausbil-
dungsordnung vergleichen
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c) lebensbegleitendes Lernen fir [ X X 1
die berufliche und persoénliche
Entwicklung begriinden, beruf-
liche Aufstiegs- und Weiter-
entwicklungsmdéglichkeiten
darstellen

1.4 Personalwirtschaft, arbeits-
und sozialrechtliche Vorschriften
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt C Nr. 1.4)

a) arbeits-, sozial- und mithe- | X X X 1,13
stimmungsrechtliche Vor-
schriften sowie fir den Ar-
beitsbereich geltende Tarif-
und Arbeitszeitregelungen be-
achten

b) wesentliche Inhalte und Be-| X X 13 b
standteile eines Arbeitsvertra- '
ges sowie die fiir eine Be-
schéftigung erforderlichen
Personalpapiere darstellen

c) Ziele und Aufgaben der Per-| X X 13
sonaleinsatzplanung erldutern
und zu ihrer Umsetzung bei-
tragen

d) Positionen der eigenen Ent-| X X 13
geltabrechnung erkldren

1.5 Sicherheit und Gesundheits-
schutz bei der Arbeit
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt C Nr. 1.5)

a) Gefahrdung von Sicherheit | X X X 1,6
und Gesundheit am Arbeits-
platz feststellen und MaRnah-
men zu ihrer Vermeidung er-

greifen
b) berufsbezogene Arbeitsschutz- | X X X 1,6
und Unfallverhiitungsvor-

schriften anwenden

¢) Verhaltensweisen bei Unféllen | X X 1
beschreiben sowie erste MaRi-
nahmen einleiten

d) Vorschriften des vorbeugen-| X X X 1,6
den Brandschutzes anwenden;
e) Verhaltensweisen bei Branden | X X X 1,6

beschreiben und Mafinahmen
zur Brandbekdmpfung ergrei-
fen
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1.6 Umweltschutz
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt C Nr. 1.6)

Zur Vermeidung betriebsbedingter | X
Umweltbelastungen im beruflichen
Einwirkungsbereich beitragen,
insbesondere

a) mdgliche Umweltbelastungen | X
durch den Ausbildungsbetrieb
und seinen Beitrag zum Um-
weltschutz an Beispielen erklé-
ren

1,6

b) fir den Ausbildungsbetrieb | X
geltende Regelungen des
Umweltschutzes anwenden

1,5

c) Mbglichkeiten der wirtschaftii- | X
chen und umweltschonenden
Energie- und Materialverwen-
dung nutzen

1,56

d) Abfalle vermeiden; Stoffe und i X
Materialien .einer umweltscho-
nenden Entsorgung zufiihren

1,6

2. Arbeitsorganisation, Informati-
ons- und Kommunikationssysteme
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt C Nr. 2)

2.1 Arbeitsorganisation
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt C Nr. 2.1)

a) Arbeits- und Organisations- | X
mittel sowie Lern- und Ar-
beitstechniken einsetzen

b) Methoden des selbststandigen | X
Lernens anwenden, Fachin-
formationen nutzen

integrativ in allen Lernfeldern

c) die eigene Arbeit systematisch | X
planen, durchfiihren und kon-
trollieren

integrativ in allen Lernfeidern

d) qualititssichernde ~ Manah- | X
men anwenden und dabei zur
kontinuierlichen Verbesserung
von Arbeitsprozessen beitra-
gen
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2.2 Informations- und Kommuni-
kationssysteme
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt C Nr. 2.2)

a) Informations- und Kommuni- | X
kationssysteme des Ausbil-
dungsbetriebes nutzen

integrativ in ailen Lernfeldern

b) Méglichkeiten der Dateniiber-| X
tragung und informationsbe-
schaffung nutzen; Sicherheits-
anforderungen beachten

integrativ in alien Lernfeldern

c) Daten eingeben, mit betriebs-| X
tiblichen Verfahren sowie unter
Beachtung des Datenschutzes
sichern und pflegen

integrativ in allen Lernfeldern

2.3 Interne Kommunikation und
Kooperation
(§ 3 Abs. 2 Abschnitt C Nr. 2.3)

a) Information, Kommunikation | X
und Kooperation fiir Betriebs-
kiima, Arbeitsleistung und Ge-
schéaftserfolg nutzen

1,6,13

b) Aufgaben im Team planenund | X
bearbeiten

1,5,6,12,13

c) interne Kooperation mitges-| X
talten

1,6,13

d) Ursachen von Konflikten ana- | X
lysieren und zur Vermeidung
von Kommunikationsstérungen
beitragen

1,6, 10,13

e) Bedeutung von Wertschat-| X
zung, Respekt und Vertrauen
als Grundlage erfolgreicher
Zusammenarbeit beschreiben

1,2,6,9,10,12,13

f) Rickmeldungen geben und| X
entgegennehmen

12.6,10, 13 {




