Zielanalyse Stand: Juni 2024
Beruf-Kurz Ausbildungsberufe Zeitrichtwert
HHM | Kaufmann/Kauffrau fiir Hotelmanagement 60
Lernfeld Nr. Lernfeldbezeichnung Jahr
Veranstaltungen verkaufen und betriebswirtschaftlich auswerten
Kernkompetenz
14 IDie Schiilerinnen und Schiiler verfiigen uber die Kompetenz, Veranstaltungsleistungen und -formate zielgruppen- 3
orientiert und ertragsoptimiert zu entwickeln, zu verkaufen und auszuwerten.
Schule, Ort Lehrkraf n
Bildungsplan'’ Lernsituationen
kompetenzbasierte Ziele? UL O RO Situation nETe T LTS Datenkranz® Auftrage* M oei Tl Hinweise | Zeit
situation gebnisse Kompetenzen
Betriebsprofil: Hotel Gutshaus Hohenlohe LF = Lernfeld
LS = Lernsituation
Rolle der SuS: Kauffrau bzw. Kaufmann fiir Hotelmanagement MA = Mitarbeiterin bzw. Mitarbeiter
im Hotel Gutshaus Hohenlohe (MA) SuS = Schulerinnen und Schiler
Die Schdlerinnen und LS01 Uberblick | MA arbeitet in der | Markierungen Betriebsprofil 1. Kennzeichnen Sie | Informationen Einfihrung 02
Schuler analysieren den tiber die Pla- Bankett & Sales- | auf der E-Mail (insb. bisherige fur die Planung der | beschaffen Betriebsprofil
Kundenauftrag, eine Veran- | nung von Ver- | Abteilung; Unter- | Notizen auf der | Veranstaltungsan- Veranstaltung Zusammen-
staltung zu planen. Dazu anstaltungen | nehmen aus E-Mail gebote) durch Markierun- | hange herstellen
machen sie sich mit be- verschaffen Stuttgart méchte E-Mail des Fir- gen auf der einge- . .
triebli T : Alternativen fin-
rieblichen Veranstaltungs- eintagige Pro- menkunden (mit gangenen E-Mail den und bewer-
angeboten sowie mit den duktprasentation Bedarfen und Zie- die individuellen ten
Bedarfen und den Zielen zu einem neuen len) Bedarfe und Ziele L
des individuellen Veranstal- Elektro-Sportwa- Homenage-Aus- des Kunden. zuverlassig han-
tungsprojektes vertraut. Sie gen im Hotel ab- 2ug zupdgm Kun. | 2. Notieren Sie auf | 98I
halten den der E-Mail Ideen fiir

1 Ministerium fiir Kultus, Jugend und Sport Baden-Wiirttemberg (Herausgeber): Bildungsplan fiir die Berufsschule, Hotelfachmann und Hotelfachfrau, Kaufmann fiir Hotelmanagement und
Kauffrau flur Hotelmanagement (2021)
2 Die in den kompetenzbasierten Zielen des Bildungsplans grau hervorgehobenen Passagen werden mehrfach aufgefiihrt.
3 Zur Bearbeitung der Auftrage notwendige Informationen
4 Auftrage beginnen mit einem Operator (siehe Operatorenliste der Koordinierungsstelle fiir Abschlusspriifungen von Berufsschule und Wirtschaft), enthalten jeweils nur einen Operator und
fuhren zu dem in der vorigen Spalte aufgefiihrten betrieblichen Handlungsergebnis.
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situation gebnisse Kompetenzen
identifizieren und beschaf- -> MA muss Kun- die Umsetzung der
fen Produktinformationen denauftrag bear- Veranstaltung.
und bereiten diese zur Pra- beiten
sentation auf. . - . o . . - . .
LS02 Produk- | fir mogliches Prasentationsfo- | E-Mail (mit Markie- | Erstellen Sie Prasen- | sich flexibel auf | Verkaufsge- 04
tinformationen | Verkaufsgesprach | lien rungen und ldeen) | tationsfolien fir ein Situationen ein- | sprach er-
darstellen mit Unternehmen (LSO1) mogliches Verkaufs- | stellen folgt in LS06
(LS01) muss eine Auszug aus der gesprach mit dem Informationen
Prasentation mit Bankettmappe Kunden. beschaffen ggf. Présen-
Produktangebo- (Menlivorschlage, - i .
. Zusammen tationssoft
ten vorbereitet Bestuhlung) -
werden i { (Rech hange herstellen | ware
nternet (Recher- i -
= MA soll dies che zu externem Meﬂ'en sachge
ibernehmen , ; recht nutzen
ube Dienstleister, z. B.
2u Lasershow) Fachsprache an-
wenden
Informationen
nach Kriterien
aufbereiten und
darstellen
Die Schiilerinnen und LS03 Bu- neuer Mitarbeiter | Mitarbeiterhand- | Informationstext Erstellen Sie eine Informationen 02
Schuler informieren sich chungswege arbeitet in der buch (Ubersicht | zu Buchungswe- | Ubersicht fir das Mit- | beschaffen
liber Buchungswege und und Bu- Bankett & Sales- | Buchung) gen, Buchungspa- | arbeiterhandbuch zu | |nformationen
bestimmen Buchungspara- | chungspara- | Abteilung; um rametern (z. B. - Buchungswegen, |nach Kriterien
meter. Sie identifizieren meter darstel- | Uberblick tber Mindestumsatz, B aufbereiten und
. ; . - Buchungsparame-
Schnittstellen zur betriebs- | len Buchungen zu er- Hinterlegung von tern und darstellen
wirtschaftlichen Steuerung maoglichen, muss Pfand) und . konzentriert ler-
des Veranstaltungsberei- Mitarbeiterhand- Schnittstellen zur |- Schnittstellen zur nen
ches. buch erweitert betriebswirtschaft- |  betriebswirtschaftli-
werden lichen Steuerung chen Steuerung Fachsprache an-
> MA muss dies des Veranstal- des Veranstal- wenden
durchfiihren tungsbereiches tungsbereiches.
AGB
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Die Schdlerinnen und LS04 Veran- Produktprasenta- | Entwurf Tabelle | E-Mail des Kun- . Entwerfen Sie zu Probleme erken- | digitale Me- 08
Schiler konzipieren adres- | staltungsange- | tion des Sportwa- | jeweils ausge- | den (mit Markie- einer der Veranstal- | nen und zur L6- | dien
satengerechte Veranstal- | bote konzipie- | gens (LS01) soll | fijjite Spalte An- | "ungen und Noti- tungen (Produkt- sung beitragen
tungsapgebote. Sie nutzen | ren und Veran- |im Haus stattfin- | gepotspositio- | 2en) (LS01) prasentation oder ||nformationen vgl. HHM-
auch digitale Werkzeuge staltungsab- den und muss ge- | nen Prasentationsfo- Hochzeit) eine Ta- | pegchaffen LF12-L.S01
zur Gewahrleistung des In- | ldufe planen plant werden; ieweils ausge- | lien (LS02) belle fiir den Ein- methodengelei- | (Personalbe-
formations- und Kommuni- gleichzeitig steht {‘"Ilt Tab ”g Telef tiz d trag folgender tet hg tand
kationsflusses. Sie planen die Planung einer u g aSe I‘ta Ffe © onkn0|dz ?S Merkmale: © vorg? eh stand)
Veranstaltungsabléufe und Hochzeit an; eine | (2ufer Spalte rmenkunden. - Angebotspositi- | SelPststandig
schatzen Aufwand und Ri- Kollegin hat die | alkulation, s. | Marzipansportwa- planen und vgl. HHM-
. ) . . LS05) gen als Giveaway onen :
siken ab. Sie kalkulieren Anfrage hierzu ; . - durchfihren LF12-LS03
den Personaleinsatz auch bereits bearbeitet, | Entwurf fir E- wird gewtinscht - Jeweiliger Auf- Informationen (Personalbe-
unter Beriicksichtigung ex- fallt nun jedoch | Mail an Reini- | bearbeitete E- wand nach Kriterien | schaffung)
terner Personalbeschaf- krankheitsbedingt | 9ungsdienstleis- | Mail-Anfrage des - jeweilige Risiken | gyfbereiten und
fung. Sie wagen Fremd- aus ter '\B/lratlj(t.paars mit gl - jeweils beteiligte | darstellen thementeilige
nd Eigenleistunaen rch . arkierungen un i )
&oitengve;argelécuhsngchiLLr?- F?I MA soll die notierten Ideen fiir Abteflungen Zusammen- Bearbeitung
b anung flr eine die Umsetzung: - Jewgmger Perso- | hdnge herstellen
gen ap. der Veranstaltun- Pax (80 naleinsatz Alternativen fin-
gen durchfihren - Pax(80) 3 - Fremdvergabe |den und bewer-
und dag Angebot - E§senswunsche von Leistungen / | ten
vorbereiten rzT:elittlsﬂtgft: ﬁ);:ernes Perso- Schlussfolgerun-
- Ubernachtun- ieweili gen ziehen
gen - jeweilige Kosten sprachlich ange-
. Fullen Sie zu einer | messen kommu-
- Unterhaltungs- der Veranstaltun- | nizieren
programm gen in lhrer Tabelle Fachsprache an-
- Kosttelrt1 der Ver- g\le Sgaltte zulSen wenden
anstaltung ngebotspositionen .
Informationstext aus. Bericksichti- Egﬁg:eldungen
zu Aufwand und gen Sie dabei die
Risiken bei Bewir- | Reihenfolge des
tungs- und Beher- Veranst.altungs_at_)-
bergungsvertragen laufs mit Endreini-
(inkl. Haftungsri- gung.
siko) . Vervollstéandigen
interne Erfah- Sie die Tabelle zu
rungswerte zum Ihrer Veranstaltung
Personaleinsatz (aufer zur Kalkula-
tion; siehe LS05).
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(Stundenzahl pro | 4. Verfassen Sie den
Angebotsposition) Entwurf fir eine E-
Vertrag mit dem gungsdienstleister
Reinigung der Ver-|  Uber den Umfang
anstaltungsraume | der Reinigungsar-
beiten nach der
Auszug aus dem Veranstaltung
Kalkulationspro- |
gramm (Zeitbedarf
des Patissiers fur
die Hochzeitstorte/
den Marzi-
pansportwagen,
Wareneinsatz und
Stundensatz des
Patissiers)
Angebot Hoch-
zeitstorte Kondito-
rei
Angebot Marzi-
pansportwagen
Konditorei
Die Schilerinnen und LS05 Angebote | fir die Hochzeit Diskussion ausgeflllte Tabel- . Fuhren Sie in der Probleme erken- | vgl. HHF- 10
Schiler erstellen Vor- kalkulieren und flr die Pro- | kalkulations- len (LS04) Bankett & Sales- nen und zur L6- | HHM-LF06-
schlage zur Preisgestaltung duktprasentation | gchema Informationstext Abteilung eine Dis- |sung beitragen | LS10 (Gaste-
gr_wd k?muhe\r/entAngelE)otg.l ]rcnutsse;n Ft’re|s?j vervollstandigter | 241 preisges-tap ll;us_smn c:ulrtch Zl:)l’ | Informationen |a_|brte||se—h
ie wahlen Vertriebskanale estgelegt werden | o\ o tung (gastorien- reisgestaltung bei | gystauschen otelrech-
ius und steuern diese > MA muss kal- Berechnunaen tiert, kostenorien- den beiden Veran- fachlich argu- nung)
ennzahlengestutzt und er- kulieren nung tiert, konkurrenz- staltungen. mentieren
tragsorientiert. Sie flhren (Gemeinkosten- orientiert) Erstellen Sie ein £ T
-- ; 5 . i . Tabel-
Verkaufsgesprache mit zuschlagsatze) o Kalkulations. sachlich argu- |99 _
L . Inklusivpreise von mentieren lenkalkulati-
Kunden auch in einer ausgefillte Ta- schema
Wettbewerbern . . . onspro-
Fremdsprache, und erstel- belle ) Vervollstandiaen eigene Meinun- ramm
len Veranstaltungsvertrage Angebote Informationstext o 9 gen bilden 9
i 9 zur Kalkulation im Sie den BAB.
sowie Rechnungen unter ! | eigene Meinun-
Beachtung rechtlicher Vor- HOtel, inkl. Be- . Berechnen Sie mit- gen artikulieren
gaben. triebsabrech- hilfe des BAB die
nungsbo- Gemeinkostenzu-
gen (BAB) und schlagsatze.
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Gemeinkostenzu- | 5. Fillen Sie die letzte | Alternativen fin-
schlag Spalte Ihrer Tabelle | den und bewer-
unvollstandiger (LS04) mit den je- | ten
BAB weiligen Kosten selbststandig
Auszug aus dem aus. o planen und
F&B mit dem Wa- | 6. Erstellen Sie ein durchfiihren
reneinsatz An%febot Imll<t| den je- | methodengelei-
?Jznge\\fv?;?wazz?n preisen zu den An- zuverlégssi han-
gebotspositionen. 9
schlag deln
Informationstext Informationen
zum Ausweis der nach Kriterien
Umsatzsteuer in aufbereiten und
Angeboten darstellen
LS06 Verkaufs- | Hochzeitspaar Gesprachsvor- | Prasentationsfo- 1. Erstellen Sie eine | Informationen vgl. LFO3- 06
gesprache fiih- | (LS04) kommt zur | lage (deutsche |lien (LS02) Gesprachsvorlage | nach Kriterien LS03 (Kom-
ren Absprache und und englische | Angebot (LS05) fir ein Verkaufsge- | aufbereiten und | munikations-
Besprechung der | Sprache) ausgefilllte Tabelle sprach in deutscher | darstellen regeln)
Details; Brauti- Verkaufsgespra- | (LS05) und in englischer | Fachsprache an-
gam spricht Eng- | che (auch in . Sprache. wenden )
lisch und . Informationstext i . Fremdspra
sehun englischer Spra- 2. Fuhren Sie das F h h
: zu Phasen des . remdsprache | che
Deutsch; Braut che) Verkaufsgesprach
i i Verkaufsge- gesp anwenden
spricht Englisch xauisge- (auch in englischer .
und hat nur einfa- sprachs und Tipps sprachlich ange- | Rollenspiel
. . Sprache) durch.
che Grundkennt- fur ein erfolgrei- messen kommu-
nisse in Deutsch: ches Vorgehen nizieren
Sales Manager Internet (Online- kulturell ange-
des Unterneh- Ubersetzer) messen kommu-
mens kommt zur nizieren
Absprache und fachlich argu-
Besprechung der mentieren
Details; er spricht .
Englisch und hat F?durfnlsse und
nur einfache r; ehressen ver-
Grundkenntnisse stehen
in Deutsch empathisch han-
deln
HHM-LF 14-Zielanalyse.docx Seite 5/8



kompetenzbasierte Ziele? UL O RO Situation nETe LTS Datenkranz® Auftrage* M oei TS Hinweise | Zeit
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- MA muss ei-
nes der Verkaufs-
gesprache Uber-
nehmen
LS07 Veran- Brautpaar und Vertrage zu den | Betriebsprofil Erstellen Sie die Ver- |sich flexibel auf | Gesetzes- 04
staltungsver- | Sales Manager beiden Veran- | E.Mail des Fir- trage zu den beiden | Situationen ein- | texte
trage ausarbei- | sind mit den An- | staltungen menkunden die Veranstaltungen. |stellen
ten geboten einver- (LS01) Probleme erken-
- MA muss Ver- des Brautpaars sung beitragen
trage aufsetzen (LS04) selbststandig
Vertragsvorlage planen und
(basierend auf durchfiihren
rechtlichen Rege- Informationen
lungen, z. B. AGB, beschaffen
BGB (Werkver- systematisch
benverordnung) .
methodengelei-
Angebot (LS05, tet vorgehen
beide Veranstal- suverlassig han-
tungen) deln
LS08 Veran- Hochzeit und Pro- | Rechnungen Betriebsprofil Erstellen Sie die Informationen Gesetzes- 03
staltungen ab- | duktprasentation Vertrage zu den Rechnungen flr die beschaffen texte
rechnen haben stattgefun- beiden Veranstal- | beiden Veranstaltun- methodengelei-
den tungen (LS07) gen. tet vorgehen ggf. Software
~> MA muss Ab- Bons mit Ver- Medien sachge- | fiir die Rech-
]Egﬁhnung durch- brauch recht nutzen nungserstel-
uhren § 14 UStG Schlussfolgerun- | lung
DIN 5008 gen ziehen
zuverlassig han-
deln
LS09 Ver- bisher besteht Matrix (Kenn- Informationstext  |1. Stellen Sie die Leis- | Probleme erken- | vgl. HHF- 04
triebskanale eine grolRe Diver- |zahlen) zu Kennzahlen tungsfahigkeit der | nen und zur L6- | HHM-LFO7-
auswahlen und | sitat an Vertriebs- | Handlungsemp- | (Anteil pro Ver- einzelnen Ver- sung beitragen | LS03 (Ver-
steuern kanalen, was zu | fehlung zukiinf- | triebskanal an Ge- triebskanéle in ei- | |nformationen triebskanéle)
Intransparenz bei | tige Nutzung samtzahl der Re- ner Matrix dar. beschaffen
servierungen;
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den Umsatzen ARR/Vertriebskan (2. Verfassen sie eine | Alternativen fin- | vgl. HHM-
fahrt al; RPC (revenue- interne Mitteilung den und bewer- |LF11-LS03
> MA muss die per-click); durch- an die Abteilungs- |ten (Steuerung
verschiedenen schnittliche Sit- leitung mit lhrer methodengelei- | Hotelbetrieb
Vertriebskanale zungsdauer; CTR Handlungsempfeh- | tet vorgehen — Kennzah-
] (click-through- lung flr die zuklnf- | . : len)
Rigg{ﬁ;gﬂgﬁf rate); bounce-rate tige Nutzung von egﬁgﬁ dl\élﬁlnun-
schlagen (Absprungrate); Vertriebskanalen. |9
CPC (costs-per- Schlussfolgerun-
click); Storno- gen ziehen
quote/Vertriebska- fachlich argu-
nal) mentieren
Daten zu Nutzer-
verhalten aus dem
Informations- und
Kommunikations-
system des Hotels
Informationstext
zu Zielgruppen
und deren Erreich-
barkeit
Die Schilerinnen und LS10 Veran- Abteilungsmee- Gesprachsvor- | Rickmeldung aus | 1. Erstellen Sie eine Informationen Rollenspiel 05
Schdler reflektieren Veran- | staltungspla- | ting Sales/Bankett | lage (Kennzah- | den beteiligten Ab- Gesprachsvorlage | beschaffen
staltungsplanung und -er- nung und -er- | steht an; Mano- len/Informatio- | teilungen (z. B. ho- flr das Abteilungs- | propleme erken-
gebnisse mit Hilfe betriebs- | gebnisse re- verkritik fir die nen) herer Zeitaufwand meeting zum Ver- | nen und zur L&-
}/virtschaftlicher Kennzah- gelgie.ren und | beiden V:racl;slt(al- Dokumentation in|1 Housekeeping snggalturt;gg(;arfol\g sung beitragen
e e ok |mPlanugsta- |l overtl) | bl de bt Ver | nanggoten
entwickeln Hochzeit) muss belle Sonnungen .. |finden
Die Schiilerinnen und vorbereitat wer. Diskussion (LS08) 2. pokumentleren Sie Schlussfolgerun-
Schiiler bewerten die Ver- den Angebote (LS05) in Ihrer Planungsta- gen zichen
anstaltungsergebnisse, ent- _ tatsachlich ent- belle (LS05) die ak- Informat
wickeln Vorschlage zur Op- -> MA muss dies standene Kosten tuellen/geénderten | INfOrmationen
timierung von Veranstal- Ubernehmen . Sachverhalte. nach Kr;tenen
tungsablaufen und der Kar:kulatlgr)f?- 3. Diskutieren Sie im gufbterltlalten und
Standardisierung im Rah- iclkefiﬂ?. Iferenz- Abteilungsmeeting .ars ellen
men des Qualititsmanage- alkufation Verbesserungsvor- | €igenes Handeln
mentsystems. ausgefiilite (Pla- schlage fir zukinf- | reflektieren
nungs-)Tabelle tige Veranstal-
(LS035) tungsablaufe und
Anpassungen im
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kompetenzbasierte Ziele?

Titel der Lern-
situation

Situation

Handlungser-
gebnisse

Datenkranz®

Auftrage*

tiberfachliche
Kompetenzen

Hinweise

Zeit

Qualitatsmanage-
ment.

sprachlich ange-
messen kommu-
nizieren

eigene Meinun-
gen artikulieren

sachlich argu-
mentieren

fachlich argu-
mentieren

gesamt’

48

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