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Zielanalyse Stand: Juni 2024 
Beruf-Kurz Ausbildungsberufe Zeitrichtwert  

HHM Kaufmann/Kauffrau für Hotelmanagement 60 
Lernfeld Nr. Lernfeldbezeichnung Jahr 

14 
Veranstaltungen verkaufen und betriebswirtschaftlich auswerten 

3 Kernkompetenz 

Die Schülerinnen und Schüler verfügen über die Kompetenz, Veranstaltungsleistungen und -formate zielgruppen-
orientiert und ertragsoptimiert zu entwickeln, zu verkaufen und auszuwerten. 

Schule, Ort Lehrkräfteteam 

  
Bildungsplan1 Lernsituationen 

 
 

kompetenzbasierte Ziele2 Titel der Lern-
situation Situation Handlungser-

gebnisse Datenkranz3 Aufträge4 überfachliche 
Kompetenzen Hinweise Zeit 

 
Betriebsprofil:  Hotel Gutshaus Hohenlohe 
 
Rolle der SuS: Kauffrau bzw. Kaufmann für Hotelmanagement 
  im Hotel Gutshaus Hohenlohe (MA) 

 
LF = Lernfeld 
LS = Lernsituation 
MA = Mitarbeiterin bzw. Mitarbeiter 
SuS = Schülerinnen und Schüler 

 

Die Schülerinnen und 
Schüler analysieren den 
Kundenauftrag, eine Veran-
staltung zu planen. Dazu 
machen sie sich mit be-
trieblichen Veranstaltungs-
angeboten sowie mit den 
Bedarfen und den Zielen 
des individuellen Veranstal-
tungsprojektes vertraut. Sie 

LS01 Überblick 
über die Pla-
nung von Ver-
anstaltungen 
verschaffen  

MA arbeitet in der 
Bankett & Sales-
Abteilung; Unter-
nehmen aus 
Stuttgart möchte 
eintägige Pro-
duktpräsentation 
zu einem neuen 
Elektro-Sportwa-
gen im Hotel ab-
halten 

Markierungen 
auf der E-Mail 
Notizen auf der 
E-Mail 

Betriebsprofil 
(insb. bisherige 
Veranstaltungsan-
gebote) 
E-Mail des Fir-
menkunden (mit 
Bedarfen und Zie-
len) 
Homepage-Aus-
zug zu dem Kun-
den 

1. Kennzeichnen Sie 
für die Planung der 
Veranstaltung 
durch Markierun-
gen auf der einge-
gangenen E-Mail 
die individuellen 
Bedarfe und Ziele 
des Kunden. 

2. Notieren Sie auf 
der E-Mail Ideen für 

Informationen 
beschaffen 
Zusammen-
hänge herstellen 
Alternativen fin-
den und bewer-
ten 
zuverlässig han-
deln 

Einführung 
Betriebsprofil 

02 

                                                      
1 Ministerium für Kultus, Jugend und Sport Baden-Württemberg (Herausgeber): Bildungsplan für die Berufsschule, Hotelfachmann und Hotelfachfrau, Kaufmann für Hotelmanagement und 

Kauffrau für Hotelmanagement (2021) 
2 Die in den kompetenzbasierten Zielen des Bildungsplans grau hervorgehobenen Passagen werden mehrfach aufgeführt. 
3 Zur Bearbeitung der Aufträge notwendige Informationen 
4 Aufträge beginnen mit einem Operator (siehe Operatorenliste der Koordinierungsstelle für Abschlussprüfungen von Berufsschule und Wirtschaft), enthalten jeweils nur einen Operator und 

führen zu dem in der vorigen Spalte aufgeführten betrieblichen Handlungsergebnis. 
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gebnisse Datenkranz3 Aufträge4 überfachliche 
Kompetenzen Hinweise Zeit 

identifizieren und beschaf-
fen Produktinformationen 
und bereiten diese zur Prä-
sentation auf. 

🡪 MA muss Kun-
denauftrag bear-
beiten 

die Umsetzung der 
Veranstaltung. 

LS02 Produk-
tinformationen 
darstellen 

für mögliches 
Verkaufsgespräch 
mit Unternehmen 
(LS01) muss eine 
Präsentation mit 
Produktangebo-
ten vorbereitet 
werden 
🡪 MA soll dies 
übernehmen 

Präsentationsfo-
lien 

E-Mail (mit Markie-
rungen und Ideen) 
(LS01) 
Auszug aus der 
Bankettmappe 
(Menüvorschläge, 
Bestuhlung)  
Internet (Recher-
che zu externem 
Dienstleister, z. B. 
zu Lasershow) 

Erstellen Sie Präsen-
tationsfolien für ein 
mögliches Verkaufs-
gespräch mit dem 
Kunden. 

sich flexibel auf 
Situationen ein-
stellen 
Informationen 
beschaffen 
Zusammen-
hänge herstellen 
Medien sachge-
recht nutzen 
Fachsprache an-
wenden 
Informationen 
nach Kriterien 
aufbereiten und 
darstellen 

Verkaufsge-
spräch er-
folgt in LS06 
 
ggf. Präsen-
tationssoft-
ware 

04 

Die Schülerinnen und 
Schüler informieren sich 
über Buchungswege und 
bestimmen Buchungspara-
meter. Sie identifizieren 
Schnittstellen zur betriebs-
wirtschaftlichen Steuerung 
des Veranstaltungsberei-
ches. 

LS03 Bu-
chungswege 
und Bu-
chungspara-
meter darstel-
len 

neuer Mitarbeiter 
arbeitet in der 
Bankett & Sales-
Abteilung; um 
Überblick über 
Buchungen zu er-
möglichen, muss 
Mitarbeiterhand-
buch erweitert 
werden 
🡪 MA muss dies 
durchführen 

Mitarbeiterhand-
buch (Übersicht 
Buchung) 

Informationstext 
zu Buchungswe-
gen, Buchungspa-
rametern (z. B. 
Mindestumsatz, 
Hinterlegung von 
Pfand) und 
Schnittstellen zur 
betriebswirtschaft-
lichen Steuerung 
des Veranstal-
tungsbereiches 
AGB 

Erstellen Sie eine 
Übersicht für das Mit-
arbeiterhandbuch zu 
- Buchungswegen, 
- Buchungsparame-

tern und 
- Schnittstellen zur 

betriebswirtschaftli-
chen Steuerung 
des Veranstal-
tungsbereiches. 

Informationen 
beschaffen 
Informationen 
nach Kriterien 
aufbereiten und 
darstellen 
konzentriert ler-
nen 
Fachsprache an-
wenden 

 02 
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Die Schülerinnen und 
Schüler konzipieren adres-
satengerechte Veranstal-
tungsangebote. Sie nutzen 
auch digitale Werkzeuge 
zur Gewährleistung des In-
formations- und Kommuni-
kationsflusses. Sie planen 
Veranstaltungsabläufe und 
schätzen Aufwand und Ri-
siken ab. Sie kalkulieren 
den Personaleinsatz auch 
unter Berücksichtigung ex-
terner Personalbeschaf-
fung. Sie wägen Fremd- 
und Eigenleistungen durch 
Kostenvergleichsrechnun-
gen ab. 

LS04 Veran-
staltungsange-
bote konzipie-
ren und Veran-
staltungsab-
läufe planen 

Produktpräsenta-
tion des Sportwa-
gens (LS01) soll 
im Haus stattfin-
den und muss ge-
plant werden; 
gleichzeitig steht 
die Planung einer 
Hochzeit an; eine 
Kollegin hat die 
Anfrage hierzu 
bereits bearbeitet, 
fällt nun jedoch 
krankheitsbedingt 
aus 
🡪 MA soll die 
Planung für eine 
der Veranstaltun-
gen durchführen 
und das Angebot 
vorbereiten 

Entwurf Tabelle 
jeweils ausge-
füllte Spalte An-
gebotspositio-
nen 
jeweils ausge-
füllte Tabelle 
(außer Spalte 
Kalkulation, s. 
LS05) 
Entwurf für E-
Mail an Reini-
gungsdienstleis-
ter 

E-Mail des Kun-
den (mit Markie-
rungen und Noti-
zen) (LS01) 
Präsentationsfo-
lien (LS02) 
Telefonnotiz des 
Firmenkunden: 
Marzipansportwa-
gen als Giveaway 
wird gewünscht 
bearbeitete E-
Mail-Anfrage des 
Brautpaars mit 
Markierungen und 
notierten Ideen für 
die Umsetzung:  
- Pax (80) 
- Essenswünsche 

mit Hoch-
zeitstorte 

- Übernachtun-
gen 

- Unterhaltungs-
programm 

- Kosten der Ver-
anstaltung 

Informationstext 
zu Aufwand und 
Risiken bei Bewir-
tungs- und Beher-
bergungsverträgen 
(inkl. Haftungsri-
siko) 
interne Erfah-
rungswerte zum 
Personaleinsatz 

1. Entwerfen Sie zu 
einer der Veranstal-
tungen (Produkt-
präsentation oder 
Hochzeit) eine Ta-
belle für den Ein-
trag folgender 
Merkmale: 
- Angebotspositi-

onen 
- jeweiliger Auf-

wand 
- jeweilige Risiken 
- jeweils beteiligte 

Abteilungen 
- jeweiliger Perso-

naleinsatz 
- Fremdvergabe 

von Leistungen / 
externes Perso-
nal 

- jeweilige Kosten 
2. Füllen Sie zu einer 

der Veranstaltun-
gen in Ihrer Tabelle 
die Spalte zu den 
Angebotspositionen 
aus. Berücksichti-
gen Sie dabei die 
Reihenfolge des 
Veranstaltungsab-
laufs mit Endreini-
gung. 

3. Vervollständigen 
Sie die Tabelle zu 
Ihrer Veranstaltung 
(außer zur Kalkula-
tion; siehe LS05). 

Probleme erken-
nen und zur Lö-
sung beitragen 
Informationen 
beschaffen 
methodengelei-
tet vorgehen 
selbstständig 
planen und 
durchführen 
Informationen 
nach Kriterien 
aufbereiten und 
darstellen 
Zusammen-
hänge herstellen 
Alternativen fin-
den und bewer-
ten 
Schlussfolgerun-
gen ziehen 
sprachlich ange-
messen kommu-
nizieren 
Fachsprache an-
wenden 
Entscheidungen 
treffen 

digitale Me-
dien 
 
vgl. HHM-
LF12-LS01 
(Personalbe-
stand) 
 
vgl. HHM-
LF12-LS03 
(Personalbe-
schaffung) 
 
thementeilige 
Bearbeitung 

08 
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(Stundenzahl pro 
Angebotsposition) 
Auszug aus dem 
Vertrag mit dem 
Dienstleister zur 
Reinigung der Ver-
anstaltungsräume 
Auszug aus dem 
Kalkulationspro-
gramm (Zeitbedarf 
des Patissiers für 
die Hochzeitstorte/ 
den Marzi-
pansportwagen, 
Wareneinsatz und 
Stundensatz des 
Patissiers) 
Angebot Hoch-
zeitstorte Kondito-
rei 
Angebot Marzi-
pansportwagen 
Konditorei 

4. Verfassen Sie den 
Entwurf für eine E-
Mail an den Reini-
gungsdienstleister 
mit der Information 
über den Umfang 
der Reinigungsar-
beiten nach der 
Veranstaltung. 

Die Schülerinnen und 
Schüler erstellen Vor-
schläge zur Preisgestaltung 
und kalkulieren Angebote. 
Sie wählen Vertriebskanäle 
aus und steuern diese 
kennzahlengestützt und er-
tragsorientiert. Sie führen 
Verkaufsgespräche mit 
Kunden auch in einer 
Fremdsprache, und erstel-
len Veranstaltungsverträge 
sowie Rechnungen unter 
Beachtung rechtlicher Vor-
gaben.  

LS05 Angebote 
kalkulieren 

für die Hochzeit 
und für die Pro-
duktpräsentation 
müssen Preise 
festgelegt werden 
🡪 MA muss kal-
kulieren 

Diskussion 
Kalkulations-
schema 
vervollständigter 
BAB 
Berechnungen 
(Gemeinkosten-
zuschlagsätze) 
ausgefüllte Ta-
belle  
Angebote 

ausgefüllte Tabel-
len (LS04) 
Informationstext 
zur Preisgestal-
tung (gastorien-
tiert, kostenorien-
tiert, konkurrenz-
orientiert) 
Inklusivpreise von 
Wettbewerbern 
Informationstext 
zur Kalkulation im 
Hotel, inkl. Be-
triebsabrech-
nungsbo-
gen (BAB) und 

1. Führen Sie in der 
Bankett & Sales-
Abteilung eine Dis-
kussion durch zur 
Preisgestaltung bei 
den beiden Veran-
staltungen.  

2. Erstellen Sie ein 
Kalkulations-
schema. 

3. Vervollständigen 
Sie den BAB.  

4. Berechnen Sie mit-
hilfe des BAB die 
Gemeinkostenzu-
schlagsätze. 

Probleme erken-
nen und zur Lö-
sung beitragen 
Informationen 
austauschen 
fachlich argu-
mentieren 
sachlich argu-
mentieren 
eigene Meinun-
gen bilden 
eigene Meinun-
gen artikulieren 

vgl. HHF-
HHM-LF06-
LS10 (Gäste-
abreise – 
Hotelrech-
nung) 
 
ggf. Tabel-
lenkalkulati-
onspro-
gramm 

10 



 

HHM-LF14-Zielanalyse.docx Seite 5/8 

kompetenzbasierte Ziele2 Titel der Lern-
situation Situation Handlungser-

gebnisse Datenkranz3 Aufträge4 überfachliche 
Kompetenzen Hinweise Zeit 

Gemeinkostenzu-
schlag 
unvollständiger 
BAB  
Auszug aus dem 
F&B mit dem Wa-
reneinsatz 
interne Vorgaben 
zum Gewinnzu-
schlag 
Informationstext 
zum Ausweis der 
Umsatzsteuer in 
Angeboten 

5. Füllen Sie die letzte 
Spalte Ihrer Tabelle 
(LS04) mit den je-
weiligen Kosten 
aus. 

6. Erstellen Sie ein 
Angebot mit den je-
weiligen Inklusiv-
preisen zu den An-
gebotspositionen. 

Alternativen fin-
den und bewer-
ten 
selbstständig 
planen und 
durchführen 
methodengelei-
tet vorgehen 
zuverlässig han-
deln 
Informationen 
nach Kriterien 
aufbereiten und 
darstellen 

LS06 Verkaufs-
gespräche füh-
ren 

Hochzeitspaar 
(LS04) kommt zur 
Absprache und 
Besprechung der 
Details; Bräuti-
gam spricht Eng-
lisch und 
Deutsch; Braut 
spricht Englisch 
und hat nur einfa-
che Grundkennt-
nisse in Deutsch; 
Sales Manager 
des Unterneh-
mens kommt zur 
Absprache und 
Besprechung der 
Details; er spricht 
Englisch und hat 
nur einfache 
Grundkenntnisse 
in Deutsch 

Gesprächsvor-
lage (deutsche 
und englische 
Sprache) 
Verkaufsgesprä-
che (auch in 
englischer Spra-
che) 

Präsentationsfo-
lien (LS02) 
Angebot (LS05) 
ausgefüllte Tabelle 
(LS05)  
Informationstext 
zu Phasen des 
Verkaufsge-
sprächs und Tipps 
für ein erfolgrei-
ches Vorgehen 
Internet (Online-
Übersetzer) 

1. Erstellen Sie eine 
Gesprächsvorlage 
für ein Verkaufsge-
spräch in deutscher 
und in englischer 
Sprache. 

2. Führen Sie das 
Verkaufsgespräch 
(auch in englischer 
Sprache) durch. 

Informationen 
nach Kriterien 
aufbereiten und 
darstellen 
Fachsprache an-
wenden 
Fremdsprache 
anwenden 
sprachlich ange-
messen kommu-
nizieren 
kulturell ange-
messen kommu-
nizieren 
fachlich argu-
mentieren 
Bedürfnisse und 
Interessen ver-
stehen 
empathisch han-
deln 

vgl. LF03-
LS03 (Kom-
munikations-
regeln) 
 
Fremdspra-
che 
 
Rollenspiel 

06 
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🡪 MA muss ei-
nes der Verkaufs-
gespräche über-
nehmen 

LS07 Veran-
staltungsver-
träge ausarbei-
ten  

Brautpaar und 
Sales Manager 
sind mit den An-
geboten einver-
standen 
🡪 MA muss Ver-
träge aufsetzen 

Verträge zu den 
beiden Veran-
staltungen 

Betriebsprofil  
E-Mail des Fir-
menkunden 
(LS01) 
E-Mail-Anfrage 
des Brautpaars 
(LS04) 
Vertragsvorlage 
(basierend auf 
rechtlichen Rege-
lungen, z. B. AGB, 
BGB (Werkver-
trag), Preisanga-
benverordnung) 
Angebot (LS05, 
beide Veranstal-
tungen) 

Erstellen Sie die Ver-
träge zu den beiden 
die Veranstaltungen. 

sich flexibel auf 
Situationen ein-
stellen 
Probleme erken-
nen und zur Lö-
sung beitragen 
selbstständig 
planen und 
durchführen 
Informationen 
beschaffen 
systematisch 
vorgehen 
methodengelei-
tet vorgehen 
zuverlässig han-
deln 

Gesetzes-
texte 

04 

LS08 Veran-
staltungen ab-
rechnen 

Hochzeit und Pro-
duktpräsentation 
haben stattgefun-
den 
🡪 MA muss Ab-
rechnung durch-
führen 

Rechnungen Betriebsprofil 
Verträge zu den 
beiden Veranstal-
tungen (LS07) 
Bons mit Ver-
brauch 
§ 14 UStG 
DIN 5008 

Erstellen Sie die 
Rechnungen für die 
beiden Veranstaltun-
gen. 

Informationen 
beschaffen 
methodengelei-
tet vorgehen 
Medien sachge-
recht nutzen 
Schlussfolgerun-
gen ziehen 
zuverlässig han-
deln 

Gesetzes-
texte 
 
ggf. Software 
für die Rech-
nungserstel-
lung 
 

03 

LS09 Ver-
triebskanäle 
auswählen und 
steuern 

bisher besteht 
eine große Diver-
sität an Vertriebs-
kanälen, was zu 
Intransparenz bei 

Matrix (Kenn-
zahlen) 
Handlungsemp-
fehlung zukünf-
tige Nutzung 

Informationstext 
zu Kennzahlen 
(Anteil pro Ver-
triebskanal an Ge-
samtzahl der Re-
servierungen; 

1. Stellen Sie die Leis-
tungsfähigkeit der 
einzelnen Ver-
triebskanäle in ei-
ner Matrix dar. 

Probleme erken-
nen und zur Lö-
sung beitragen 
Informationen 
beschaffen 

vgl. HHF-
HHM-LF07-
LS03 (Ver-
triebskanäle) 
 

04 
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den Umsätzen 
führt 
🡪 MA muss die 
verschiedenen 
Vertriebskanäle 
bewerten und ggf. 
Änderungen vor-
schlagen 

ARR/Vertriebskan
al; RPC (revenue-
per-click); durch-
schnittliche Sit-
zungsdauer; CTR 
(click-through-
rate); bounce-rate 
(Absprungrate); 
CPC (costs-per-
click); Storno-
quote/Vertriebska-
nal) 
Daten zu Nutzer-
verhalten aus dem 
Informations- und 
Kommunikations-
system des Hotels 
Informationstext 
zu Zielgruppen 
und deren Erreich-
barkeit 

2. Verfassen sie eine 
interne Mitteilung 
an die Abteilungs-
leitung mit Ihrer  
Handlungsempfeh-
lung für die zukünf-
tige Nutzung von 
Vertriebskanälen. 

Alternativen fin-
den und bewer-
ten 
methodengelei-
tet vorgehen 
eigene Meinun-
gen bilden 
Schlussfolgerun-
gen ziehen 
fachlich argu-
mentieren 

vgl. HHM-
LF11-LS03 
(Steuerung 
Hotelbetrieb 
– Kennzah-
len) 

Die Schülerinnen und 
Schüler reflektieren Veran-
staltungsplanung und -er-
gebnisse mit Hilfe betriebs-
wirtschaftlicher Kennzah-
len. 
 
Die Schülerinnen und 
Schüler bewerten die Ver-
anstaltungsergebnisse, ent-
wickeln Vorschläge zur Op-
timierung von Veranstal-
tungsabläufen und der 
Standardisierung im Rah-
men des Qualitätsmanage-
mentsystems. 

LS10 Veran-
staltungspla-
nung und -er-
gebnisse re-
flektieren und 
Optimierungs-
vorschläge 
entwickeln 

Abteilungsmee-
ting Sales/Bankett 
steht an; Manö-
verkritik für die 
beiden Veranstal-
tungen (Produkt-
präsentation und 
Hochzeit) muss 
vorbereitet wer-
den 
🡪 MA muss dies 
übernehmen 

Gesprächsvor-
lage (Kennzah-
len/Informatio-
nen) 
Dokumentation 
in Planungsta-
belle 
Diskussion 

Rückmeldung aus 
den beteiligten Ab-
teilungen (z. B. hö-
herer Zeitaufwand 
im Housekeeping 
als erwartet) 
Rechnungen 
(LS08) 
Angebote (LS05) 
tatsächlich ent-
standene Kosten 
Kalkulations-
schema Differenz-
kalkulation 
ausgefüllte (Pla-
nungs-)Tabelle 
(LS05) 

1. Erstellen Sie eine 
Gesprächsvorlage 
für das Abteilungs-
meeting zum Ver-
anstaltungserfolg 
bei den beiden Ver-
anstaltungen. 

2. Dokumentieren Sie 
in Ihrer Planungsta-
belle (LS05) die ak-
tuellen/geänderten 
Sachverhalte. 

3. Diskutieren Sie im 
Abteilungsmeeting 
Verbesserungsvor-
schläge für zukünf-
tige Veranstal-
tungsabläufe und 
Anpassungen im 

Informationen 
beschaffen 
Probleme erken-
nen und zur Lö-
sung beitragen 
Abhängigkeiten 
finden 
Schlussfolgerun-
gen ziehen 
Informationen 
nach Kriterien 
aufbereiten und 
darstellen 
eigenes Handeln 
reflektieren 

Rollenspiel 05 
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Qualitätsmanage-
ment. 

sprachlich ange-
messen kommu-
nizieren 
eigene Meinun-
gen artikulieren 
sachlich argu-
mentieren 
fachlich argu-
mentieren 

gesamt5 48 

 

                                                      
5 Die restlichen 20 % des Zeitrichtwerts sind für Vertiefung und Lernerfolgskontrolle vorgesehen. 
 


