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EINLEITUNG

Allgemeines

Kaufmannische Handlungskompetenzen gepaart mit einem hohen Anteil an Aligemeinbildung
sind eine wichtige Grundlage fur den Einstieg in eine erfolgreiche Berufstatigkeit. Die Handels-
mittelschule, die im Kanton Aargau Wirtschaftsmittelschule (WMS) heisst, bietet anerkannte
Bildungsgéange auf der Sekundarstufe Il an, die zu einem eidgendssischen Fahigkeitszeugnis
als Kauffrau/Kaufmann und zu einer kaufmannischen Berufsmaturitat fihren.

Die Bildung in beruflicher Praxis ist in den Schulunterricht integriert und wird in ergdnzenden
Betriebspraktika vertieft. Ein moglichst direkter Bezug zur Arbeitswelt und zu realen Arbeitssi-
tuationen ist das Markenzeichen einer WMS. Innerhalb des schweizerischen Bildungssystems
nimmt die HMS damit die Aufgaben einer Berufsfachschule, einer Institution fur die Bildung in
beruflicher Praxis und einer Berufsmaturitatsschule gleichzeitig wahr.

Absolventinnen und Absolventen der Wirtschaftsmittelschule verfligen Uiber einen eidgendssi-
schen Berufsabschluss. Der zusatzliche Berufsmaturitatsausweis erlaubt ihnen den prifungs-
freien Zugang zu den Fachhochschulen. Je nach gewahlter Richtung sind allenfalls zusatzliche
Bedingungen zu erflillen. Uber eine Weiterbildung mit Ergdnzungspriifung steht den WMS-
Absolventinnen und -Absolventen auch die Passerelle Berufsmaturitat - universitare Hoch-
schulen offen.

Die WMS schliesst an die obligatorische Schulzeit an und dauert im Kanton Aargau nach dem
Modell 3+1 bis zum Erwerb des eidgendssischen Fahigkeitszeugnisses Kauffrau/Kaufmann und
der Berufsmaturitat vier Jahre, mit drei Jahren Vollzeitschule und einem anschliessenden Pra-
xisjahr. Dieser Bildungsgang zeichnet sich durch einen hohen Schulanteil und eine breite All-
gemeinbildung aus.

Die Verknlpfung von Kompetenzen aus einzelnen Fachgebieten ist ein wichtiger Bestandteil
der kaufmannischen Grundbildung an einer WMS. Interdisziplindre Denk- und Arbeitsweisen
werden innerhalb der einzelnen Facher und in Kombination verschiedener Facher eingeubt. Der
Erwerb sozialer Kompetenzen, die Personlichkeitsentwicklung und die Férderung der Teamfa-
higkeit sind weitere wichtige Bestandteile der WMS-Bildungsgange.

Grundlagen

Fir den Beruf «Kauffrau/Kaufmann» mit eidgendssischem Fahigkeitszeugnis (EFZ) besteht
noch keine Bildungsverordnung nach neuem Berufsbhildungsgesetz; diese wird voraussichtlich
2012 folgen. Aus diesem Grund erlasst das BBT auf der Grundlage des Ausbildungs- und Pru-
fungsreglements «Kauffrau/Kaufmann» 2003 Richtlinien fur die Organisation der beruflichen
Grundbildung und des Qualifikationsverfahrens an Handelsmittelschulen.

Anstelle des Bildungsplans treten die Standardlehrplane fur die Bildung in beruflicher Praxis
(SLP Praxis) und den schulischen Unterricht an Handelsmittelschulen (SLP Schule). Die fur das
EFZ konstitutiven Handlungskompetenzen sind im SLP Praxis beschrieben. Die Leistungsziele
in den beiden SLP sind verbindlich und prifungsrelevant. Sie gelten als Mindestanforderung fir
die Ausbildung und als Maximalanspruch fur das Qualifikationsverfahren.

Die HMS kombinieren die kaufmannische Grundbildung EFZ mit WMS-spezifischen Anforde-
rungen und mit den Anforderungen der Berufsmaturitat. Fir die Berufsmaturitat gelten die Be-
rufsmaturitatsverordnung und der Rahmenlehrplan 2003 fir die Berufsmaturitat kaufmannischer
Richtung. Die Abstimmung der drei Konzepte erfolgt im Schullehrplan.



In Abhangigkeit davon, ob ein Fach prufungsrelevant ist fir das EFZ oder/und fur die Berufs-
maturitat, ergibt sich als Basis eine der oben beschriebenen rechtlichen Grundlagen:

- Standardlehrplan fur die Bildung in beruflicher Praxis und den schulischen Unterricht an Han-
delsmittelschulen vom 28.10.2009

- Rahmenlehrplan fir die Berufsmaturitat kaufmannischer Richtung vom 4. Febr. 2003.

Die Zuteilung der Facher auf die entsprechenden Abschlusszeugnisse sind der Beilage zu ent-
nehmen. Die erkennbaren Auswirkungen der neuen Bildungsverordnung BiVo 2012 sind nach
Maoglichkeit bereits einbezogen worden.

Lehrplan
Die Projektleitung gab den Fachschaften fir die Gliederung der Lehrplane folgenden Aufbau vor:

o Bildungsziele: Die Bildungsziele sind auf die ganze Dauer der HMS angelegt und haben
grundsatzlichen Charakter. Es sind Lehrziele, welche die zentralen Anliegen und die Be-
deutung des Faches festhalten.

¢ Richtziele: Die Richtziele leiten sich aus den Bildungszielen ab und beschreiben, was die
Studierenden am Ende ihrer Ausbildung erreichen sollen. Die Richtziele sind unterteilt in
Kenntnisse, Fertigkeiten und Haltungen.

o Detailplane

Fir die Detailplane wurde das folgende Raster vorgegeben:

Wissensbereich | Leistungsziele | SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt | Hinweise / POU

Wissensbereich: Angabe der Ubergeordneten Themen zur Orientierung

Leistungsziele: Konkrete Ziele im Sinne auch von zu erwerbenden Kompetenzen

SSK Selbst- / Sozialkompetenz (vgl. Anhang 2)

MK Methodenkompetenz (vgl. Anhang 3)

TAX Kognitive Taxonomiestufe nach Bloom (vgl. Anhang)

Lekt. Angabe der ungefahr pro Leistungsziel einzusetzenden Anzahl Lektionen
Inhalt Konkretisierung der Leistungsziele mit klar definierten Inhalten

Hinweise/POU Angaben didaktisch-methodischer Natur und Bemerkungen zum
Problemorientierten Unterricht

Die Lehrplangruppen, welche ab November 2009 die Fachlehrplane erstellten, wurden von den
Fachschaften der Alten Kantonsschule Aarau und der Kantonsschule Baden gemeinsam gebil-
det. Die Lehrplane der zufuhrenden Schulen der Sekundarstufe | sowie die Anforderungen der
Fachhochschule fur Wirtschaft wurden angemessen bericksichtigt.

Die Detailplane geben den Bildungs- und Richtzielen konkrete Form. Sie sind teilweise direkt
vom Standardlehrplan fir die Bildung in beruflicher Praxis und den schulischen Unterricht tber-
nommen, teilweise selber formuliert. Die Leistungsziele stellen sicher, dass individueller Spiel-
raum fur die Lehrpersonen und Freiraum fir selbstverantwortliches Lernen der Studierenden
besteht. Die Methodenfreiheit soll weiterhin gewahrleistet bleiben.



Die Angabe der Lektionen ist als blosse Rahmenempfehlung der einzusetzenden Anzahl Lekti-
onen pro Leistungsziel zu verstehen. Ausgegangen wurde von netto (d.h. nach Abzug der Fe-
rien, Spezialschulwochen, Praktika und Sprachaufenthalte) 37 Schulwochen in der ersten
Klasse, 33 in der zweiten und 29 Schulwochen in der dritten Klasse. Inbegriffen sind also auch
Ausfalle und Prifungen sowie deren Besprechung.

Eine Besonderheit ist im Fach Sport festzustellen: Dort ergibt sich durch die unterschiedlichen
raumlichen Voraussetzungen an den beiden Schulen eine differenzierte Ausgestaltung des
Lehrplanes je nach Schulort.

Erganzt wird der Lehrplan schliesslich durch die schulinternen Fachrichtlinien, die ganz in der
Verantwortung der einzelnen Fachschaften liegen. Diese dienen unter anderem der Orientie-
rung neuer Lehrkrafte und kdnnen laufend erweitert und verandert werden. Sie enthalten Anga-
ben zu Lehrwerken und genauere Angaben zum Stoff. Die Fachrichtlinien werden von den
Schulleitungen validiert und liegen in den Schulen zur Einsicht auf.

Ausbildungseinheiten AE

Die Ausbildungseinheiten werden von den Lermnenden im Rahmen der EFZ-Ausbildung an der
WMS bearbeitet. Ausbildungseinheiten sind handlungs- und problemorientiert. Sie umfassen
Fachkompetenzen gemass den Bildungszielen der HMS, Methodenkompetenzen wie auch
Selbst- und Sozialkompetenzen.

Die Themen basieren auf Problemstellungen aus den Lebensbereichen Wirtschaft, Gesellschaft
oder Politik.

Die Sachthemen und Problemstellungen haben exemplarischen Charakter. Sie sind - im Ver-
gleich zum Regelunterricht - von héherer Komplexitat und férdern das Lernen als Erkenntnis-
prozess und das Reflektieren und Analysieren desselben durch die Lernenden.

Eine Ausbildungseinheit umfasst 10 bis 20 Lektionen. Sie findet im Rahmen der ordentlichen
Unterrichtszeit in Einzel- oder Gruppenarbeit statt.

Wahrend der Ausbildungsdauer sind drei Ausbildungseinheiten zu bearbeiten. Jede Ausbil-
dungseinheit flihrt zu einer Note. Der Mittelwert aller durchgeflihrten Ausbildungseinheiten bil-
det die Positionsnote "Ausbildungseinheiten”, welche gemeinsam mit der IDPA zur Note 8 des
EFZ verrechnet wird.

Die Ausbildungseinheit im zweiten Semester der zweiten Klasse wird immer im Fach Projektar-
beit/IDPA durchgeflihrt, mit einem wirtschaftlichen Thema. Die beiden anderen Ausbildungsein-
heiten werden zu Beginn des Ausbildungsgangs pro Abteilung festgelegt.

Folgende Fachschaften haben sich positiv zur Durchfihrung einer Ausbildungseinheit AE
geaussert:

e Deutsch
e Franzosisch

e Englisch
e VBR
o IKA

e Geschichte und Staatslehre
e Geografie (1. Jahr)
e Sport



AUFGABEN UND BILDUNGSZIELE

Stellung im Bildungssystem

Neben dem Gymnasium, der FMS, der IMS und der dualen Berufsbildung erfillt die WMS eine
wesentliche Aufgabe auf der Sekundarstufe Il. Die Handelsmittelschulen sind vom Bund aner-
kannte Berufsmaturitatsschulen, die die Schilerinnen und Schiler auf eine berufliche Tatigkeit
in einer kaufmannischen Unternehmung, einem Dienstleistungsbetrieb oder einer Verwaltung
vorbereiten und mit der Berufsmaturitat zur Fachhochschulreife fuhren.

Kaufmannische Handlungskompetenzen gepaart mit einem hohen Anteil an Allgemeinbildung
sind eine wichtige Grundlage fur den Einstieg in eine erfolgreiche Berufstatigkeit. Die Wirt-
schaftsmittelschulen bieten anerkannte Bildungsgange auf der Sekundarstufe Il an, die zu ei-
nem eidgendssischen Fahigkeitszeugnis als Kauffrau/Kaufmann bzw. zu einer kaufmannischen
Berufsmaturitat fihren. Die in der Allgemeinbildung erworbenen Zusatzkompetenzen werden in
einem spezifischen Ausweis bestatigt.

Die Bildung in beruflicher Praxis ist in den Schulunterricht integriert und wird in ergdnzenden
Betriebspraktika vertieft. Ein mdglichst direkter Bezug zur Arbeitswelt und zu realen Arbeitssi-
tuationen ist das Markenzeichen einer Wirtschaftsmittelschule. Innerhalb des schweizerischen
Bildungssystems nimmt die WMS damit die Aufgaben einer Berufsfachschule, einer Institution
fur die Bildung in beruflicher Praxis und einer Berufsmaturitdtsschule gleichzeitig wahr.

Absolventinnen und Absolventen einer Wirtschaftsmittelschule verfligen Gber einen eidgenéssi-
schen Berufsabschluss. Der zusatzlich mégliche Berufsmaturitatsausweis erlaubt ihnen den
prifungsfreien Zugang zu den Fachhochschulen. Je nach gewahlter Richtung sind allenfalls
zusatzliche Bedingungen zu erflllen. Uber eine Weiterbildung mit Ergdnzungspriifung steht den
WMS-Absolventinnen und -Absolventen auch die Passerelle Berufsmaturitat - universitare
Hochschulen offen.

Die Verknipfung von Kompetenzen aus einzelnen Fachgebieten ist ein wichtiger Bestandteil
der kaufmannischen Grundbildung an einer WMS. Interdisziplindre Denk- und Arbeitsweisen
werden innerhalb der einzelnen Facher und in Kombination verschiedener Facher eingelibt. Der
Erwerb sozialer Kompetenzen, die Personlichkeitsentwicklung und die Férderung der Teamfa-
higkeit sind weitere wichtige Bestandteile der WMS-Bildungsgange.



Die Facher der WMS

Facher der beruflichen
Grundbildung

Facher der
Allgemeinbildung

Bildung in beruflicher Praxis

Information, Kommunikation,
Administration (Informatik-
Zertifikate)

Wirtschaft und Gesellschaft

(Volkswirtschaft, Betriebswirtschaft,

Recht, Finanz- und Rechnungs-
wesen)

Muttersprache

Zwei Fremdsprachen (Sprach-
aufenthalte und internationale
Sprachzertifikate)

Geschichte und Staatslehre
Mathematik

Erganzungsfacher fur die Be-

rufsmaturitat (z.B. Geografie,
Naturwissenschaften)

Wahlfacher

Integrierte Praxisteile
Betriebspraktika

Fachertbergreifende Projekte und Arbeitstechniken
Problemorientierter Unterricht ausgerichtet auf Problemstellungen aus der betrieblichen Praxis

Sport




Das Profil der WMS

Die WMS ist eine Vollzeitschule der Sekundarstufe Il, die den Schilerinnen und Schilern das
kaufmannische Basiswissen und — nach einem begleiteten Praxisjahr — die Fachhochschulreife
vermittelt.

Mit dem Eidg. Fahigkeitszeugnis Kaufmann/Kauffrau beziehungsweise mit der Berufsmatura
verfugen die Absolventinnen und Absolventen der WMS Uber die Voraussetzungen, um

o die Welt der Arbeit mit ihren komplexen Prozessen zu erkennen, sich darin zu integrieren,
darin anspruchsvolle berufliche, fachspezifische Tatigkeiten zu Ubernehmen und sich beruf-
lich weiterzuentwickeln (Fachkompetenz) sowie

e ein Studium an einer Fachhochschule oder einer dhnlichen Lehranstalt erfolgsversprechend
zu beginnen.

Allgemein ermdglicht die WMS den Schulerinnen und Schilern

¢ sich als Individuen mit persdnlichen Bedurfnissen und als Subjekte selbststandig im Leben
entfalten zu kénnen (Selbstkompetenz),

¢ sich als aktive Mitglieder in eine demokratische, kulturell und sprachlich pluralistische Ge-
meinschaft zu integrieren und als Blrger und Birgerinnen verantwortungsvoll und aufgrund
gemeinsamer Werte und Normen zu handeln (Sozialkompetenz),

e Uber Denk- und Lernfahigkeiten zu verfiigen, die einen auf Problemlésungen ausgerichte-
ten, zugleich intuitiven und analytisch-vernetzten Zugang zur Wirklichkeit erméglichen und
die Bereitschaft zu lebenslangem Lernen férdern (Denk- und Lernkompetenz),

e Uber eine Bildung zu verfiigen, die zur persdnlichen Entfaltung und zur Fahigkeit beitragt, im
sozialen und kulturellen Umfeld aktiv zu bestehen (kulturelle Kompetenz).



Bildungsauftrag der WMS
Aufgrund der obigen Ausfuhrungen ergibt sich folgender Bildungsauftrag fur die WMS im Aargau:
Vermittlung einer fachspezifischen Ausbildung

An der WMS werden fachliche Grundlagen und wesentliche Fachkenntnisse im kaufmanni-
schen Bereich erworben. Es werden fachliche Fertigkeiten vermittelt und Haltungen geférdert,
die fur den beruflichen Erfolg und eine erfolgreiche Weiterbildung unabdingbar sind.

Vermittlung einer vertieften Allgemeinbildung

Die WMS legt grossen Wert auf die Vermittlung einer breiten, vertieften, praxisbezogenen All-
gemeinbildung. Das Verstandnis fur fachspezifische Zusammenhange soll geweckt werden und
in vielfaltiger Weise auch in anderen Fachern und Lernbereichen angewendet werden konnen.
Es wird ein fachertbergreifendes Verstandnis von Fragestellungen angestrebt, das der Komp-
lexitat unserer Zeit und ihrer Probleme gerecht wird.

Insbesondere sollen die Studierenden angeleitet werden, sich das Wissen selber anzueignen,
damit sie im Hinblick auf ihre weitere Entwicklung Uber die notwendigen Vorgehensweisen ver-
fugen.

Forderung der Persdnlichkeitsentwicklung

Die Personlichkeit der Absolventinnen und Absolventen der WMS wird so geférdert, dass diese
selbst entscheiden und verantwortlich handeln kénnen. Zur Erreichung dieses Ziels ist die Ver-
mittlung von ethischen Grundwerten wie z.B. der Toleranz ebenso wichtig wie das Verstandnis
der multikulturellen Aspekte unserer Gesellschaft, welche in der Zeit der Globalisierung eine
besondere Bedeutung erhalten haben.

Die Schiilerinnen und Schiler sollen sich mit ihren Kenntnissen und Neigungen aktiv in die
Lernprozesse einbringen und diese selber mitgestalten kénnen, in Gruppen- und Projektarbei-
ten Verantwortung tbernehmen lernen und Teamfahigkeit erwerben.

Die Studierenden erkennen die Bedeutung einer angemessenen Kommunikation und erwerben
die Fahigkeit, sich, zum Beispiel in Prasentationen, situationsgerecht auszudricken.

Die WMS pflegt Unterrichtsformen, welche die Selbststandigkeit der Schilerinnen und Schiiler
entwickeln und diese so befahigen, sich lebenslang weiterzubilden.



STUNDENTAFEL WIRTSCHAFTSMITTELSCHULE

1. Klasse | 2. Klasse | 3. Klasse
Pflichtfacher
GF Deutsch 4 4 4
GF Franzésisch 4 4 3
GF Englisch 4 4 3
GF Mathematik 3 2 2
GF Volkswirtschaft / Betriebswirtschaft / Recht 3 4 4
SF Rechnungswesen 3 3 3
Information / Kommunikation / Administration 4 3 3
GF Geschichte und Staatslehre 2 2 2
EF Geografie 2
EF Naturwissenschaften 2
Projektarbeit / IDPA 2 2
Integrierte Praxisteile 2 2
Sport 3 3 3
Wabhlpflichtfacher (eines oblig.)
EF Italienisch oder EF Spanisch 3 3
EF Wirtschaftsgeografie 2 2
EF Naturwissenschaften 2 2
Total obligatorische Lektionen 34 35/36 33/34
Freifacher
FF ltalienisch oder FF Spanisch 3
FF Instrumentalunterricht Y2 VZ
Weitere Facher nach Schulangebot




Schlusspruafungen WMS
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Umrechnung Noten BM ins EFZ
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SELBST-/ SOZIALKOMPETENZEN

Kaufmann/Kauffrau, Erweiterte Grundbildung - Auszug aus dem Teil B des Reglementes
Uber die Ausbildung und Lehrabschlussprifung vom 24.1.2003

1. SELBST-/ SOZIALKOMPETENZEN
1.1 Situationsgerechtes Auftreten

Kaufleute kommen in ihrem Arbeitsumfeld mit unterschiedlichen Personengruppen in Kontakt
und massen die vielfaltigsten Situationen meistern. Diese Personengruppen erwarten ein Auf-
treten und ein Erscheinungsbild, das auf sie und die Situation abgestimmt ist. Kaufleute sind
sich dessen bewusst und reagieren auf jeweilige Situationen angemessen (z.B. Hoflichkeit,
Korperpflege, angemessene Kleidung, Kérperhaltung).

1.2 Mit Belastungen umgehen

Berufliche Anforderungen flhren zu grossen Arbeitsbelastungen. Kaufleute sind in der Lage,
Belastungen aufzufangen, indem sie sich eine Ubersicht verschaffen und tatséchliche Schwie-
rigkeiten erkennen. Es gelingt ihnen, Wichtiges vom Unwichtigen zu unterscheiden. Sie kennen
Méglichkeiten und Aktivitaten, um einen realistischen Aufgabenumfang ohne Uberlastungser-
scheinungen zu erledigen und in der Freizeit einen Ausgleich zu schaffen.

1.2 Diskretion

Jedes Unternehmen arbeitet mit Daten und Zielsetzungen, die zum Schutz der Kundschaft und
der eigenen Interessen Vertraulichkeit verlangen. Zudem erfordern gesetzliche Vorschriften und
wirtschaftliche Griinde den diskreten Umgang mit Informationen und Kenntnissen aus der Ge-
schaftstatigkeit. Kaufleute sind sich dieser Anforderung bewusst und verhalten sich in allen Si-
tuationen so, dass sie die Interessen der Kunden und des Unternehmens wahren.

1.4 Verantwortungsbereitschaft

In flachen Hierarchien, kleinen Profitcenters und Teamarbeit verantworten Einzelne oder Klein-
gruppen oft grosse Auftrage und betriebliche Ablaufe. Eigenverantwortung beginnt im Kleinen,
z.B. bei der Verantwortung flir das eigene Lernen, und kann sowohl im schulischen als auch im
betrieblichen Umfeld gelibt werden.

1.5 Flexibilitat

Strukturwandel und lokale Veranderungen begleiten das Wirtschaftsgeschehen. Kaufleute sind
deshalb bereit und fahig, gleichzeitig verschiedene Aufgaben zu bearbeiten und auf veranderte
Rahmenbedingungen und Neuerungen rasch und unkompliziert zu reagieren. Sie finden sich
auch in einer sich andernden Umwelt zurecht. Um dies zu lernen, werden sie bereits in der
Ausbildung mit verschiedenen Situationen konfrontiert.

1.6 Kommunikationsfahigkeit
Kommunikation pragt den Berufsalltag von Kaufleuten. Darum mussen sie in allen Situationen

gesprachsbereit sein und die Grundregeln einer erfolgreichen verbalen und non-verbalen
Kommunikation anwenden.
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1.7 Konfliktfahigkeit

In der taglichen Zusammenarbeit gibt es immer wieder Situationen, in denen unterschiedliche
Ansichten und Interessenlagen auftreten. Von Kaufleuten wird erwartet, dass sie auf Konflikt-
situationen besonnen reagieren und nicht ausweichen. Sie bemUihen sich, unterschiedliche
Standpunkte sachbezogen zu diskutieren und nach tragbaren Lésungen fur alle Beteiligten zu
suchen.

1.8 Leistungsbereitschaft

Im Wettbewerb bestehen nur Firmen mit motivierten, leistungsbereiten Angestellten. Eine der
Voraussetzungen fir Leistungsbereitschaft sind Einsichten in Ziele und Bedingungen wirt-
schaftlichen Handelns. Deshalb suchen und analysieren Kaufleute in verschiedenen Situationen
diese Zusammenhange. Daruber hinaus entwickeln und erhalten sie eine Bereitschaft, auch bei
wenig attraktiven Aufgaben Einsatz zu zeigen.

1.9 Lernféhigkeit

Wirtschaftshandeln unterliegt lokalem und strukturellem Wandel. Darum setzen Kaufleute Zeit
und Methoden ein, um laufend neue Fertigkeiten und Kenntnisse selbststandig oder im Team
zu erwerben. Sie schaffen sich gute Lernbedingungen und sind sich bewusst, dass Lernen ein
lebenslanger Prozess ist.

1.10 Okologisches Verhalten

Okologisches Verhalten, wie z.B. Stromsparen oder Papierrecycling, ist aus dem heutigen Ar-
beitsalltag nicht mehr wegzudenken. Kaufleute sind bereit, betriebliche Umweltschutzmass-
nahmen anzuwenden und Verbesserungspotenziale zu erkennen.

1.11 Gesundes Selbstbewusstsein

Betriebe sind darauf angewiesen, dass ihre Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter nach innen und
aussen offen und selbstbewusst auftreten und ihre Anliegen vertreten kénnen. Ein gesundes
Selbstbewusstsein im Einklang mit beruflicher Kompetenz ist fiir Kaufleute eine Grundlage er-
folgreicher Kundenkontakte und ergebnisorientierter Arbeitsleistung.

1.12 Teamfahigkeit

Berufliche Arbeit vollzieht sich durch Einzelne und durch Teams. Teams sind in gewissen Situa-
tionen leistungsfahiger als Einzelpersonen. Damit Kaufleute in Teams produktiv arbeiten kon-
nen, missen sie die Spielregeln fur konstruktives Teamverhalten kennen, moglichst viel Team-
erfahrung sammeln und so ihre Teamtugenden entwickeln.

1.13 Transferfahigkeit

Gelerntes soll nicht nur isoliert verfigbar sein, sondern in unterschiedlichen Aufgabenstellungen
angewendet werden. Gelerntes und Erfahrungen missen auf neue Situationen Ubertragen wer-
den. Kaufleute suchen deshalb bewusst die Verbindung zwischen dem Einzelwissen, den Er-
fahrungen und neuen beruflichen Herausforderungen. Sie Ubertragen Ergebnisse auf bekannte
und neue Situationen.
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1.14 Angepasste Umgangsformen

Kaufleute kommen in ihrem Arbeitsumfeld mit verschiedenen Personengruppen in Kontakt und
mussen unterschiedliche Situationen meistern. Diese Personen erwarten Umgangsformen und
Verhalten, die auf sie und die Situation abgestimmt sind. Kaufleute sind sich dessen bewusst.
Es gelingt ihnen, durch entsprechende Sprache, Einhalten von Héflichkeitsregeln und Entwi-
ckeln von Feingefluhl auf die jeweilige Situation angemessen zu reagieren und diese mitzu-
gestalten.

1.15 Verhandlungsfahigkeit

Beim Wahrnehmen verschiedener Interessenlagen mit internen und externen Kundinnen und
Kunden ist die Fahigkeit, zielorientiert zu verhandeln, eine wichtige Voraussetzung. Kaufleute
sind in der Lage, ihre Interessen situationsgerecht und flexibel in Verhandlungssituationen ein-
zubringen und erfolgreich zu vertreten.

1.16 Eigene Werthaltungen kommunizieren

In verschiedenen Situationen verfolgen Kaufleute Interessen und Ziele. Oft begleiten Werthal-
tungen ihr Handeln und beeinflussen das Image des Betriebs. Werte bestimmen auch das Im-
age von Betrieben. Kommunikation und Kooperation erleiden weniger Konflikte, wenn beide
Seiten die jeweiligen Wertvorstellungen kennen und respektieren.
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METHODENKOMPETENZEN

2.1 Analytisches und geplantes Vorgehen

Manche Arbeiten sind komplex und unubersichtlich. Oft fuhren Tatigkeiten nicht zum Ziel, wenn
man einfach blind anfangt zu arbeiten. In solchen Fallen ist es hilfreich, zuerst die Verhaltnisse
zu analysieren, einen Handlungsplan zu entwerfen und dann danach zu arbeiten.

2.2 Arbeitstechniken

Unterschiedliche Arbeiten und Auftrdge verlangen eine breite Palette von Arbeitstechniken und
Instrumenten. Fir die jeweilige Situation setzen Kaufleute eine angemessene Technik ein.

2.3 Entscheidungstechniken

Kaufleute haben Entscheide zu fallen. Deshalb beherrschen sie eingetibte Entscheidungstech-
niken, wie z.B. Entscheidungsbaum oder Nutzwertanalyse, und setzen diese situationsgerecht ein.

2.4 Kreativitatstechniken

Sich andernde Kundenbedirfnisse verlangen neue Methoden und Produkte. Deshalb sind Kauf-
leute zu Innovationen gezwungen. Sie mussen bereit sein, Hergebrachtes in Frage zu stellen und
Neues auszuprobieren. Dazu kdnnen gut beherrschte Kreativitatstechniken hilfreich sein.

2.5 Mit Informationsquellen umgehen

Kaufleuten stehen vielfaltige Informationen zur Verfligung. Sie missen deshalb lernen, Infor-
mationstrager und -kanale aufgabenbezogen auszuwahlen, Informationen zu bewerten und
diese zu verwenden.

2.6 Prasentationstechniken

Arbeiten und Leistungen missen nicht nur erbracht, sondern oft auch verkauft werden. Dies
geschieht meistens in Form einer mindlichen und/oder schriftlichen Prasentation. Verschiedene
Situationen verlangen angemessene Prasentationstechniken.

2.7 Problemldsungstechniken

Es gehort zum betrieblichen Alltag, dass Kaufleute einfache wie auch komplexere Probleme zu
I6sen haben. Daflir beherrschen sie einige Problemlésungstechniken.

2.8 Projektmanagement
In der Wirtschaft werden viele innerbetriebliche Aufgaben als Auftrage von aussen formuliert.
Als Umsetzungshilfe bietet sich Projektmanagement an. Dies kann wahrend der Ausbildung an

einfachen Aufgaben mit klarem Rahmen eingelibt werden. Kaufleute sind gewohnt, komplexere
Auftrage mit Unterstitzung des Projektmanagements zu I6sen.
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2.9 Verhandlungstechniken

In Betrieben entstehen vielfaltige und anspruchsvolle Beziehungen zu internen und externen
Partnern mit unterschiedlichen Interessen. Gute Ergebnisse sind das Resultat erfolgreicher
Verhandlungen. Diese basieren unter anderem auf sorgfaltiger Vorbereitung und auf geeigne-
tem Vorgehen bei der Verhandlung selber.

2.10 Verkaufstechniken

Durch die Produktevielfalt, die Konkurrenz und andere Faktoren sind die Kundinnen und Kun-
den anspruchsvoller geworden. Wichtig flr den Kaufentscheid ist ein optimales Verkaufsver-
halten. Kaufleuten gelingt es, sich in die Kundinnen und Kunden einzufuhlen, deren Bedurfnisse
zu erkennen und sich angemessen zu verhalten.

2.11 Vernetztes Denken

Wer nur seine eigenen Aufgaben und Aktivitaten wahrnimmt, wird langerfristig isoliert. Viele
wirtschaftliche Ablaufe und Zustande beeinflussen sich gegenseitig. Deshalb arbeiten Kaufleute
mit Modellen, welche ihnen helfen, Vernetzungen zu erkennen und mitzugestalten.

2.12 Ziele und Prioritaten setzen

Zielorientierung und Pinktlichkeit entscheiden oft Gber Erfolg oder Misserfolg. Kaufleute ge-
wohnen sich daher an, realistische Ziele zu setzen, diese sorgfaltig zu formulieren und mit
wichtigen Zielsetzungen eine Prioritat zu verbinden.

TAXONOMIESTUFEN

(K-Stufen)
Die K-Stufen bezeichnen die Komplexitat von kognitiven Lernzielen. Die einzelnen Stufen
bedeuten:
K-Stufe Bezeichnung Bedeutung
1 Wissen Gelerntes Wissen wiedergeben. Etwas kennen, benennen.
2 Verstehen Erkennen, aufgliedern. Mit eigenen Worten erklaren oder beschreiben.
3 Anwenden Gelerntes in eine neue Situation Ubertragen oder in einer neuen Situation
erkennen. Vergleichen, unterscheiden.
4 Analysieren Eine komplexe Situation untersuchen. Grundlegende Strukturen und Prinzipien
ableiten.
5 Synthese Weiterdenken. Kreatives Zusammenbringen von verschiedenen Sachverhalten,
Begriffen, Themen, Methoden.
6 Beurteilen Sich Uber einen komplexen Sachverhalt ein Urteil bilden. Entwickeln eigener
Gesichtspunkte fur die Beurteilung.
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ABKURZUNGSVERZEICHNIS

ALS

BBG

BBT

BBV

BM
BP
EBMK
EFZ
HMS

HMS-Richtlinien

IGKG
IKA
IPT

KSHR

L1
L2
LLD
LZ
MK

OdA

PE
POU

Reglement 2003

RLP

Arbeits- und Lernsituationen

Bundesgesetz vom 13. Dezember 2002 Uber die Berufsbildung (Be-
rufsbildungsgesetz, BBG; SR 412.10)

Bundesamt flr Berufsbildung und Technologie

Verordnung vom 19. November 2003 Uber die Berufsbildung (Berufs-
bildungsverordnung, BBV; SR 412.101)

Berufsmaturitat
Betriebspraktikum/Betriebspraktika
Eidgendssische Berufsmaturitdtskommission
Eidgendssisches Fahigkeitszeugnis
Handelsmittelschule(n)

Richtlinien fur die Organisation der beruflichen Grundbildung und des
Qualifikationsverfahrens an Handelsmittelschulen

Interessengemeinschaft Kaufmannische Grundbildung
Information, Kommunikation, Administration
Integrierte Praxisteile

Konferenz der schweizerischen Handelsmittelschulrektorinnen und -
rektoren

Erste Landessprache

Zweite Landessprache

Lern- und Leistungsdokumentation
Leistungsziel/e
Methodenkompetenz

Organisation der Arbeitswelt (IGKG Schweiz in Zusammenarbeit mit
der SKKAB)

Prozesseinheit/en
Problemorientierter Unterricht

Reglement vom 24. Januar 2003 Uber die Ausbildung und die Lehrab-
schlusspriufung Kaufmann/Kauffrau (erweiterte Grundbildung)

Rahmenlehrplan
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S3

SBBK

SDBB

SKKAB

SL
SLP

SPK

SR

SSK

Tax

uK

W&G

Dritte Sprache
Schweizerische Berufsbildungsamter-Konferenz

Schweizerisches Dienstleistungszentrum fur Berufsbildung und Be-
rufsberatung

Schweizerische Konferenz der kaufmannischen Ausbildungs- und
Prufungsbranchen

Schullehrplan/Schullehrplane
Standardlehrplan

Schweizerische Prifungskommission fir die kaufmannische Grundbil-
dung

Systematische Sammlung des Bundesrechts
Selbst-/Sozialkompetenz

Taxonomie

Uberbetrieblicher Kurs

Wirtschaft und Gesellschaft
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Deutsch Grundlagenfach

Allgemeine Bildungsziele

Der Unterricht in der ersten Landessprache fordert bei Lernenden die Fahigkeit, sich als Indivi-
duum in der beruflichen und ausserberuflichen Welt sprachlich zurechtzufinden.

Er ermdglicht eine Auseinandersetzung mit Sprache als Mittel des Denkens, der Kommunika-
tion und der Kunst; Sprachunterricht dient damit der Persdnlichkeitsbildung.

Er férdert die Fahigkeiten,
e mit sprachlichen Mitteln die Welt zu erschliessen; sprachgebundenes Denken zu entwickeln

und zu systematisieren; eigenstandig, kritisch und differenziert zu tGberlegen (Denkkompetenz)

e sich korrekt und angemessen auszudricken und andere zu verstehen (kommunikative
Kompetenz)

e eine sprachlich-kulturelle Identitdt aufzubauen (kulturelle Kompetenz)
¢ sich selbststandig Wissen anzueignen (Lernkompetenz)
o die eigene Innenwelt zu reflektieren (Selbstkompetenz).

Der Unterricht soll Spielrdume fur ein Handeln mit Bezug zur beruflichen und ausserberuflichen
Welt eréffnen. Es gehdrt auch zu den Aufgaben des Sprachunterrichts, Interesse, Neugierde,
Offenheit fir sprachliche und kulturelle Phanomene sowie die affektiven und kreativen Poten-
Ziale zu férdern.

Richtziele
Sprache und Denken

Kenntnisse
¢ Hilfsmittel und Strategien der Informationsbeschaffung und —verarbeitung kennen

e wissenschaftliche Methoden der Analyse und Interpretation kennen

Fertigkeiten
¢ Methoden der Informationsbeschaffung anwenden

e wissenschaftliche Methoden anwenden
e mit sprachlichen Mitteln die Welt erschliessen

Haltungen
e sich sowohl um logisches, systematisches, kritisches als auch um kreatives Denken bemuhen

Sprache und Kommunikation

Kenntnisse
¢ die Regeln und Normen der geschriebenen und gesprochenen Sprache vertiefen

e die fur die miindliche und schriftiche Kommunikation relevanten Textsorten kennen
e wichtige stilistische bzw. rhetorische Elemente kennen
¢ Kommunikationsmodelle kennen
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Fertigkeiten

e sich mudndlich und schriftlich korrekt und angemessen ausdricken und andere in ihrem
Sprechen und Schreiben verstehen

o Strategien zum Verstandnis und zur Interpretation von Texten anwenden

¢ unterschiedlichen Kommunikationssituationen mindlich und schriftlich gerecht werden
e Sprache und mediale Hilfmittel wirkungsvoll in Prasentationen einsetzen

e Fakten und Manipulationen auseinander halten

Haltungen
e sich fur die Anliegen und Gefuhle der andern interessieren

e anderen Meinungen und Ideen offen begegnen

e eigene Interessen engagiert und angemessen vertreten

Sprache und Kultur

Kenntnisse
e Literaturgeschichte in Grundzigen kennen

e ausgewahlte Werke und Autoren/Autorinnen im literaturhistorischen und zeitgenéssischen
Zusammenhang kennen

e verschiedene kulturelle Ausdrucksformen (z. B. Medien, bildende Kiinste, Musik, Architek-
tur) kennen

Fertigkeiten
e ausgewabhlte literarische Werke verstehen, interpretieren und bewerten

e Zusammenhange (sprachliche, psychologische, historische, dsthetische usw.) herstellen
e Beziige zu anderen kulturellen Ausserungsformen herstellen

Haltungen
¢ Neugierde und Freude an Sprache, Literatur und anderen kulturellen Formen entwickeln

e grundsatzliche Bereitschaft entwickeln, sich mit der eigenen und der Kultur anderer
auseinander zu setzen

e Sensibilitat fiir die Asthetik sprachlicher Ausdrucksformen entwickeln
¢ in die Sinn- und Wertediskussion eintreten
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Sprache und Personlichkeit

Kenntnisse
o vielfaltige sprachliche Register kennen

Fertigkeiten

e eine eigene Meinung entwickeln

o eigene Geflihle und Bedurfnisse reflektieren

o eigene Starken und Schwéachen einschatzen

¢ sich selbst in der Auseinandersetzung mit vielfaltigen sprachlichen Entwirfen erleben

e Sprache als Experimentierfeld, als Ort von Geflihl und Kreativitat, von Phantasie, Spiel-
freude und Humor benltzen

Haltungen
¢ individuelle Sprachkompetenz entwickeln

e Sprache als Mittel zur Analyse und Bewaltigung von Problemen und Konflikten einsetzen
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1. Klasse - Deutsch

Wissensbereich Leistungsziele | SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Sprache und Kommunikation
4111 Kguflgute erlautern eiper Firitten Kommunikationsmodell kennen-
Person mit eigenen Worten ein einfaches lernen (z.B. Schulz von Thun,
I Kommunikationsmodell (Sender, Biihler, Watzlawick 0.3.) Gesprachs-
ﬁ(())rgglumkatlons Empfanger, Kanal, Botschaft, 18 2.1 K2 4 Sach-, Selbstoffenbarungs-, [Feedbackiibungen
Entschlisselung, Rickmeldung) und ' Appell- und o
illustrieren es anhand eines selbst Beziehungsaspekt miindlicher
gewahlten Beispiels. und schriftlicher Ausserungen
Y e Grammatik: Wort- und Satzlehre
4.1.2.1 In der mundlichen und schriftlichen 1.1 o . ,
. o . . mit Ubungen (Wort- und Satzar- Sprachfacher: Verglei-
Grammatik iommunlkatlon forr.nullheir(en Ksufleute ihre 11 .163 211 | K3 25 ten, einfache und zusammenge- | chende Grammatik
ussagen grammatisch korrekt. ’ setzte Satze, Nebensatzarten)
: Normbewusstsein, Fehleranalyse,
Rechtschreibung AI_;,'1 f\t3 f\auftl)eute ;Nekndenk(ttile 1.8 2.1 K3 20 | Stolpersteine, Irregularitaten,
echischreibregein korret an. Zweifels- und Sonderfalle
Duden/Wahrig o.a.
4.3.1.3 Beim Formulieren und bei der Zweifelsfalle der Rechtschrei-
redaktionellen Uberarbeitung ihrer Texte 05 gﬁ{‘iﬂg{iframmat'k’ Wortschatz und | o oo iestatt: Kor-
Hilfsmittel ziehen Kaufleute bei Bedarf Hilfsmittel zu 1.8 2‘5 K3 6 Bewusstseinsférderung und Ein- rekturlesen, reden
Rechtschreibung, Grammatik, Wortschatz 1.4 2'7 dammuna der individuellen Feh- Uber Texte, konstruk-
und Stilistik bei. Die redigierten Texte sind ' |em|ue”e|§l tive Feedbackkultur
maglichst fehlerfrei. Kritischer Umgang mit Korrektur-
programmen
_ _ Medienanalyse, Sach-
4.1.3.2 Im Vergleich zweier Texte /Fachtexte
Wortschatz benennen und beschreiben Kaufleute Wortschatzarbeit. Wortfelder
Unterschiede im Bereich von Wortschatz 1.6 2.1 K2 6 Wortfamilien. Wortbil dung ’ Literaturgeschichte:
und Satzbau. Diese sind fiir eine 1.13 ’ Epocher.w-. bzw. auto-
Fachperson nachvollziehbar. renspezifische
Sprachmuster.




1. Klasse - Deutsch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
4.1.2.4 Bei orthografischen und
grammatischen Problemfallen nutzen 21

: Kaufleute geeignete Hilfsmittel (z.B. 1.6 : e

Strategie Rechtschreib- und Grammatikbiicher, 1.13 g? K3 10| (s. Hilfsmittel)
Computerprogramme) und finden die )
richtige Losung.

Sprache und Kultur
4.2.1.1 Kaufleute wenden bei Texten aus

. dem beruflichen, gesellschaftlichen, 2.2 , ,
Lesetechnik politischen und kulturellen Bereich eine 151 23 | k3 5 | Lese- und Notiztechnik, Lesen als
) . . 1.6 Informationsmittel

geeignete Lesetechnik an, um wichtige 2.5
Aussagen zu erfassen.

) Literaturgeschichte:
4.2.1.3 Kaufleute unterscheiden Medien: medienrelevante und - Epochentypische Text-
verschiedene Textsorten in den 21 typische Textsorten sorten, z.B. Sonett,

Texttypologie journalistischen, geschaftlichen und 1.13 o5 K2 10 | Sachtexte Parabel, Novelle,
literarischen Bereichen nach Inhalt, Aufbau ) Textanalyse: literarische Formen | Kurzgeschichte verfas-
und Sprache. und Grundbegriffe sen

Schulerzeitung o.a.
Kaufleute kennen Strategien zum Ver-
stdndnis und zur Interpretation von Texten. z.B. Gestaltendes Le-
Sie konnen literarische Werke verstehen, sen, Rezitieren, pro-
interpretieren und bewerten. Dabei stellen 17 | 21 g‘éﬁ;‘;’:}sm‘zggﬁgun

Textanalyse S|e.Zusamr.nenhange _(_sprac'hllche, psycho- 1.9 2.2 K6 10 Von der Lesart zur Interpretation. | gen, Visualisierungen
logische, historische, asthetische usw.) her, | 1.13. 25 und Vertonungen lite-
schaffen Bezlige zu anderen kulturellen - 1.16 22-181 rarischer Texte, Thea-
Ausserungsformen. und entwickeln Sensi- : ter- und Horspielpro-
bilitat fiir die Asthetik sprachlicher Aus- jekte)
drucksformen.

Sprache und Denken
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1. Klasse - Deutsch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
IKA/L1/L2/S3
B 2.1.3.1 Kaufleute sind in der Lage, sich Nachschlagewerke,
auf verschiedene Arten Informationen und g',eilstr%mich? IMed'?_”v
Daten zu beschaffen. Sie verwenden mo- Kritische Auseinandersetzung bei dlljbnlotjned eErI]’;tV\(/jl?r?rAISrl-
Informations-be- derne Methoden der Recherche (z.B. rele- 15 21 K3 6 Recherche; Reflexion tUiber Qua- sozi?ationsve rfahren
schaffung vante Dokumente wahlen), kennen die ’ ) litat und Verlasslichkeit; Recher- Suchkategorien: GIfe-
Funktionsweise der Suchmaschinen und chieren in Mediothek und Internet derung R%daktibn
nutzen die Techniken der interaktiven Re- Formen des Doku-
cherche (z.B. Internet). mentierens, Argumen-
tierens
4.3.1.1 Kaufleute verfassen klar 16 2.1
Information und strukturierte, informierende und 1 '13 2.2 K5 12 Schreibplanung, Erérterung, Be-
Dokumentation dokumentierende Texte, die dem 1.16 24 richt, Zusammenfassung
gegebenen Thema angemessen sind. ' 2.11
IKA/L1/L2/S3
Kaufleute kdnnen Sprache situativ als Ex- 16 Spielerische und experimentelle ?a'gzgr‘? Gedichte ver-
N perimentierfeld, als Ort von Gefuhl und : 2.4 Formen (Erganzen/Umgestalten . )
Kreativitat Kreativitat, von Phantasie, Spielfreude und Hg 2.7 KS S von Texten, Imitationen und Pa- (I\:/:gaphem’ Bildspra
Humor benitzen. ’ rodien von Schreibstilen) Wortbildung
Kreativitatstechniken
4.4.2.1 Kaufleute verstehen und notieren 91
. wichtige Aussagen aus Gesprachen, : K5 6 Protokolle, Notizen, Diskussions-
Gesprache und Vortrs Th q 19 2.2 : G
Vortrage _ortragen usw. zu Themen aus dem . 23 rungen, W!eqergabe von Ge-
eigenen beruflichen und dem 25 sprachsbeitragen
gesellschaftlichen Bereich.
i 4.5.2.2 Kaufleute fassen als Beobachtende Gesprachsflihrung, Diskussions-
Zuhoren und ; . : - 1.6 ) . >
einer Diskussion markante Meinungen klar 2.1 K5 6 leitung mit abschliessender Zu-
Zusammenfassen 1.12

Zusammen.

sammenfassung
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1. Klasse - Deutsch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
IKA
4.5.3.1 Kaufleute sind fahig, einzeln oder in Sinnvolle Anwendung
Gelungene Gruppen einen Auftritt vor anderen 1.1 31 gﬁ(;%eg;nbrig?lg;i?_
Préser?tationen vorzubereiten, den Medieneinsatz zu 1.6 2'5 K5 Rhetorik, Vortragslehre, Aufbau wahl (Jnd Bearbeitung
planen und mit Hilfe von Stichworten die 112 56 einer Rede/eines Vortrages, Wir- | 4o Themen resp. Me-
Rede frei zu halten. 10 | kungsvolles Spre- dien, ansprechende
chen/Prasentieren Darstellung
Stichwortmethoden, rhetorische
4.5.2.1 Kaufleute verwenden wirkungsvolle | Stilmittel
Prasentation und Mittel, die zum Erfolg von Referaten und :
. X .. . . . 1.6 2.6 K3
Diskussion Prasentationen oder Diskussionen und 111
Gesprachen beitragen. '
Sprache und Persdnlichkeit
4.5.1.1 In Gesprachen, Diskussionen und 15 21
Referaten zu vertrauten Themen halten | :
. : 1.6 2.3 K4
Kaufleute offensichtliche Tatsachen, . :
Meinungen und Geflihle auseinander 121 25 Begriinden vs. Bewei-
9 ) Differenzierung zwischen Fakten | sen
4.3.1.2 Kaufleute erdrtern Sach- und 2.1 3 | und eigener Meinung (z.B. Erdrte- | Debatten
Tatsachen, Wertfragen klar strukturiert. Sie drticken 2.2 rung) B:itﬁzz:gngnoren
Meinungen und ihre Meinung, ihre Urteils- und 1.16 24 K5
Argumentation Entscheidungsfahigkeit nachvollziehbar 2.7
aus. 2.1
4.6.2.2 Kaufleute zeigen ausgepragte 2.1
personliche Wertungen des Verfassers im K5
Text auf. 2.5
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1. Klasse - Deutsch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
4.4.2.2 In Gesprachen und Diskussionen
kristallisieren Kaufleute unterschiedliche 1? 2.1
Standpunkte heraus und beurteilen diese. 111 2.6 K6
Gegebenenfalls melden sie Widerspruch 116 2.7
an und vertreten die eigene Position mit 112 | 211
Uberzeugenden Argumenten.
4.6.2.1 Kaufleute beurteilen kritisch den
Verschiedene Sachverhalt unq Informghorysyvert von 111 g; < . o . Mehd|erl1|andschaft
Medien Medlenerzeugnlss_en, die mit |hre.r 13 i 6 nalyse von Medienerzeugnissen SC. weiz
Berufswelt oder mit dem allgemeinen 2.5 Zeitung gestalten
gesellschaftlichen Leben zu tun haben.
1.4.4.2 Kaufleute kdnnen im konkreten Fall
fir ein Team genaue Ziele selbststandig Arbeitshaltung, Teamverhalten
. schriftlich festlegen, um eine vorgegebene e ' - ’ .
Arbeit und Verhalten Teamleistung in gewiinschter Qualitat und 112 o8 K5 Zielorientierung, Gesprachs-/ Rollenspiele

im Team

in angemessener Zeit zu erreichen. Dabei
achten sie besonders auf eine kollegiale
Zusammenarbeit.

Feedbackkultur, Mobbingpraven-
tion, verbindliche Regeln

Projektarbeiten
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2. Klasse - Deutsch

Wissensbereich Leistungsziele SSK MK Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Sprache und Kommunikation
Standardsprache und Mundart;
Gesprachskonventionen, Sprach-
Klarer und B 2.5.3.1 Kaufleute driicken sich miindlich feosd\e/): Sig;]"’;gz;f?n':;etgsdggmn‘:z:
adrissatenierech- und sc;]hrlftllch klar, in der passr(?nden 1.6 2.6 K5 5 nikationsverhalten. sprachliche Rollenspiele
ter Ausdruc Sprache und adressatengerecht aus. Diskriminierung
Gruppen- und Sondersprache
Sprachmoden
4.4.1.1 Kaufleute erkennen rhetorische
Mittel (Sprachebene, Stilmittel, Verbale, paraverbale und nonver-
Verbale und Sprechweise) und Kdrpersprache (Mimik, 1.1 21 bale Aspekte der Kommunikation
nonverbale Gestik, Kdorperhaltung) als Teil des 1.6 511 K2 5 (rhetorische Stilmittel, Sprechen; Reden halten
Kommunikation Kommunikationsaktes und zeigen deren 1.13 ' Intonation, Sprechrhythmus; Kor-
Wirkung auf. persprache)
4.1.1.2 Kaufleute analysieren einen Dialog K eat I o Spra_lc_:hféch%r:FA]na(ijse
. (live, aufgezeichnet oder schriftlich ommunikationsanalysen. Ge- von ton- und Fiimdo-
Dialog und festgehalten) und zeigen darin 1.6 2.1 K5 3 sprache, Interviews, Reden. Ver- | kumenten
Gesprach K 9 ikationsférd 9 de b 1.13 21 bale, paraverbale und nonverbale | Interdisziplinar mit
ommun! a !ons ordernae bzw. Aspekte der Kommunikation Sprachen, BiG / Me-
kommunikationshemmende Aspekte auf. dienkunde
4.1.1.3 Am Beispiel eines offensichtlich
. misslungenen Gesprachs unterbreiten und | 1.6 2.1 . .
(D;alog__und begrinden Kaufleute den 1.7 2.3 K5 3 Gesprachsanalyse gemass Kom- | ooy, 50x geben
esprach N - . munikationsmodell
Gesprachspartnern zwei bis drei 1.1 2.7
Verbesserungsvorschlage.
Grammatik igﬁfﬁ:umkdaef[irorr?légrdrgirl]ig?elrjwnigaicflr:ar:ye;cir\?g 11 Vertiefung von Wort- und Satz- Sprachfdcher. Verglei-
. 1.6 2.1 K3 15 lehre, Stilistik chende Grammatik
Aussagen grammatisch korrekt. 113
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2. Klasse - Deutsch

Wissensbereich Leistungsziele SSK MK Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
4.1.2.2 In Texten mit unterschiedlichen
Satzstrukturen unterscheiden Kaufleute 1.8 2.1 . ) .
ggirgr?;nusr;(tjzun zwischen Satzteilen sowie zwischen Haupt- | 1.9 2.3 K4 15 ]cze?ls?huenndsegiggg.rleegeln, Zwei-
9 und Nebensatz. Sie setzen die Satzzeichen | 1.13 2.11
richtig.
Sprache und Kultur
4.2.2.2 Kaufleute zeigen stilistische
Besonderheiten eines Textes auf. Sie 1.6 2.1 Formale Analvse von Sach- und Texte mit epochentypi-
Stilmittel formulieren ihre Uberlegungen tber die 113 |23 K5 3 | lterarsahen Tyexten Y schen Stilmitteln ver-
Absichten und Wirkungen der eingesetzten | 1.12 2.11 fassen
Stilmittel fir Fachleute nachvollziehbar.
Kaufleute kennen sowohl die Literaturge-
schichte in ihren Grundzlgen als auch o
ausgewahlte Werke und Auto- Epochenabfolge und Epochen- Iéektur:ejott){[gal
ren/Autorinnen in ihrem literaturhistorischen merkmale vom Barock bis zur pochenbrider,
. . . . 1.9 2.5 Autorenportrats,
Literaturgeschichte | und zeitgendssischen K2 5 Gegenwart. p - .
. . 1.13 2.1 : N Gesprache uber Lite-
Zusammenhang. Zudem sind sie vertraut Exemplarische Lekture von Wer- | .-
mit verschiedenen kulturellen Ausdrucks- ken aus verschiedenen Epochen | oy iarheit
formen (z. B. Medien, bildende Kiinste,
Musik, Architektur).
Kaufleute kennen Strategien zum Ver-
standnis und zur Interpretation von Texten. Verschiedene Interpretationsme- z.B. Gestaltendes Le-
Sie kénnen literarische Werke verstehen, thoden sen, Rezitieren, pro-
interpretieren und bewerten. Dabei stellen | 1.7 2.1 B hische und texi guknonsolnenne_rte
sie Zusammenhange (sprachliche, psy- 1.9 2.2 (Biographische und textimma- ormen (Inszenierun-
Textanalyse X s - . nente, sozial- und gen, Visualisierungen
chologische, historische, asthetische usw.) | 1.13. 2.5 K6 15 und Vertonungen lite-
her, schaffen Bezlige zu anderen kulturel- 1.16 2.8 kulturhistorische Interpretations- . 9
) 211 ansétze rarischer Texte,

len Ausserungsforrpen. und entwickeln
Sensibilitat fur die Asthetik sprachlicher
Ausdrucksformen.

produktive Textdeutungen)

Theater- und Horspiel-
projekte)
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2. Klasse - Deutsch

Wissensbereich Leistungsziele SSK MK Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
. - . . 1.5 Texte Uber verschiedene Epo- g;,?;itﬁéggﬂfgte
Kulturelle Offenheit Kaufleute setzen sich kritisch mlt. dereige- | 1.7 2.7 K3 5 chen und Kulturen, Sprachbiographie
nen und der Kultur anderer auseinander. 1.14 2.9 Auseinandersetzung mit der Arbeit d Leb
1.16 Muttersprache roerls- und Lebens-
welten
4.4.3.1 Kaufleute erfassen markante o
Bildinhalte und -aussagen (in der Werbung, | 5 01 I\B/Iieédlenmssenschaft/
Botschaft und Bilg | I Grafiken usw.) in ihrem Kern. lhre 112 |25 K 4 5 | Bild- und Filmanalyse Medienerzeugnisse
mundlichen oder schriftlichen 113 211 (Flyer, Film, Comic
Beschreibungen und Stellungnahmen sind | ' Collage u.4.) ’
verstandlich und nachvollziehbar.
Sprache und Denke
IKA/L1/L2/S3
B 2.1.3.1 Kaufleute sind in der Lage, sich Nachschlagewerke,
auf verschiedene Arten Informationen und E‘%‘Ftr%”'iCh?l'g'ed'?”v
Daten zu beschaffen. Sie verwenden mo- Kritische Auseinandersetzung bei dllmlou:d T;”r;twfﬁr}\'s”_'
Informations- derne Methoden der Recherche (z.B. rele- Recherche; Reflexion tber Qua- 9L
.. . 1.5 2.1 K3 4 . A g soziationsverfahren,
beschaffung vante Dokumente wahlen), kennen die litat und Verlasslichkeit; Recher- Suchkategorien; Glie-
Funktionsweise der Suchmaschinen und chieren in Mediothek und Internet derung, Redaktion
nutzen die Techniken der interaktiven Re- Formen des Dokumen-
cherche (z.B. Internet). tierens, Argumentie-
rens
Kaufleutsbemiten sich sowohlum ogi- | 15| 24
Denkstrategien schis, sgstem[?tlslfhes, kritisches als auch 191)3 g; K5 4 Distanzierung, Wahrnehmung écriture automatique
um kreatives Lenken. ’ ' und Kreativitat etc.
Kaufleute kénnen Sprache situativ als Ex- | Spielerische und experimentelle | KA/ '-1G/ ';jz_ /hS3 .
. perimentierfeld, als Ort von Geflhl und ' 2.4 Formen (Ergénzen und Umges- | &9ene Gedichte verfas-
Kreativitat N . ol 1.13 57 K5 4 talt Texten. Imitati d sen / Metaphern, Bild-
Kreativitat, von Phantasie, Spielfreude und 115 . alten von Texten, Imitationen un sprache Wortbildung

Humor benutzen.

Parodien von Schreibstilen)

Kreativitatstechniken
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2. Klasse - Deutsch

Wissensbereich Leistungsziele SSK MK Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Sprache und Persdnlichkeit
4.5.1.1 In Gesprachen, Diskussionen und 15 2 1
Referaten zu vertrauten Themen halten 16 53 K 4
Kaufleute offensichtliche Tatsachen, 112 25 Begriinden vs. Bewei-
Meinungen und Gefuhle auseinander. _ sen
.. o s | et | Debater
4.3.1.2 Kaufleute erértern Sach- und 59 ’ Diskussionen
Wertfragen klar strukturiert. Sie dricken 116 o4 K5 Diskussionsforen
ihre Meinung, ihre Urteils- und Entschei- ' 57
dungsfahigkeit nachvollziehbar aus. 211
4.6.2.2 Kaufleute zeigen ausgepragte 21
Tatsachen, personliche Wertungen des Verfassers im o5 K5
Meinungen und Text auf. ’
Argumentation - - -
4.4.2.2 In Gesprachen und Diskussionen
kristallisieren Kaufleute unterschiedliche 1? 2.1
Standpunkte heraus und beurteilen diese. 1'11 2.6 K6
Gegebenenfalls melden sie Widerspruch 116 2.7
an und vertreten die eigene Position mit 112 | 211
Uberzeugenden Argumenten.
4 5.2 4 Kaufleute konnen bei einer :Ilé Meinungen und Gedanken, Ideen
Diskussion eine Meinung, die nicht der 1‘7 2.6 K5 5 und Sachverhalte liberzeugend
Auffassung der Mehrheit entspricht, 111 2.7 kommunizieren
Uberzeugend vertreten. 116
Kritische Reflexion der eigenen
) . o . ) 12 Schreiberfahrupgen (Schreibstar-
Starke- Kaufleute sind fahig, ihre eigenen Starken 14 21 K2 5 ken und -schwachen, Fort- Schreibwerkstatt
1.1

/Schwacheanalyse

und Schwachen richtig einzuschatzen.

schritte); Selbsteinschatzung,
Texte Uberarbeiten, Uber eigene
Texte reden
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2. Klasse - Deutsch

Wissensbereich Leistungsziele SSK MK Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
4.5.2.3 Kaufleute beurteilen Einlbung konstruktiver

Beurteilung von Diskussionsbeitradge sachlich und 1?2 21 Rickmeldungen auf

Vortragen und unvoreingenommen. Dazu benutzen sie 115 03 K6 2 Beobachterrolle in Diskussionen Diskussionsbeitréage,

Prasentationen eine selbststandig erstellte Liste mit 116 ' Prasentationen und
mehreren Gesichtspunkten. Vortrage
4.6.1.1 Kaufleute entwickeln eigene S ,
Gesichtspunkte, die ihnen ermdglichen, die E/'SC; Bild-/ Filmana-
gle!che Ngchrlcht in ve_rschledener) Medien 2.1 Klassenzeitung erstel-
(Prmtmedpn, TV,. Rad.IO, Internetdienste) 1.13 2.2 K5 len: versch. Textgat-
zu vergleichen. Sie zeigen 2.5 tungen (Interview, Be-

v ; medienspezifische Eigenheiten plausibel Vergleich verschiedener Medien richt, Reportage,

erschiedene f ; -
Medien auf. 5 (ITlteratur - .Horfassung — Insze- Kommentar, Glosse
nierung — Film — Sachtext) etc.) kennen lernen

4.6.2.3 Kaufleute reagieren auf und anwenden
Informationen in Medien (Text, Bild und 2.1 Vergleich der unter-
Grafik), indem sie ihre Meinung kurz und 1.16 24 | K5 schiedlichen Bericht-
pragnant ausdriicken, z.B. mit einem 2.5 erstattung in aktuellen

Statement, Leserbrief oder einer E-Mail.

Medien
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3. Klasse - Deutsch

Wissensbereich Leistungsziele SSK MK Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Sprache und Kommunikation
Klarer und B 2.5.3.1 Kaufleute dricken sich mindlich Geschriebene und ungeschrie-
adressaten- und schriftlich klar, in der passenden 1.6 2.6 K5 10 bene Regeln; Normverstosse; Rollenspiele
gerechter Ausdruck | Sprache und adressatengerecht aus. Sprachwandel, Sprachkritik
. Normbewusstsein, Fehleranalyse,
Rechtschreibung AF'{'1 'ﬁf’ ﬁauft')e“te ;"’ei:‘de”k‘tj'e 1.8 21 | K3 12 | Stolpersteine, Irregularititen,
echischreibregein korrekt an. Zweifels- und Sonderfalle
Sprache und Kultur
4.2.1.2 Kaufleute kénnen einen Text Inhaltsangabe, Dispo-
kompetent zusammenfassen. Dabei geben sition erschliessen,
oo . Konspekt erarbeiten
s . sie nicht nur den Inhalt sachlich korrekt 2.1 A ..
ynthesetechnik . . . 1.6 K5 3 Textzusammenfassung (auch mindlich mog-
wieder, sondern zeigen auch die 2.5 - ;
) , . lich: z.B. Wiedergabe
Argumentationsweise oder die eines Arguments in
Textintention nachvollziehbar auf. einer Diskussion)
4.2.2.2 Kaufleute zeigen stilistische
Besonderheiten eines Textes auf. Sie 1.6 2.1 Formale Analvse von Sach- und Texte mit epochentypi-
Stilmittel formulieren ihre Uberlegungen Uber die 1.13 2.3 K5 5 literarischen 'Iyexten schen Stilmitteln ver-
Absichten und Wirkungen der eingesetzten | 1.12 2.1 fassen
Stilmittel fur Fachleute nachvollziehbar.
Kaufleute kennen sowohl die Literaturge-
schichte in ihren Grundzlgen als auch L
ausgewéhlte Werke und Auto- Epochenabfolge und Epochen- Iée‘g;:ij:s[g::
ren/Autorinnen in ihrem literaturhistori- merkmale vom Barock bis zur P raer,
. . . . 1.9 2.5 Autorenportrats,
Literaturgeschichte | schen und zeitgendssischen Zusammen- K2 20 Gegenwart. . -
7 . . 1.13 2.1 . . Gesprache Uber
hang. Zudem sind sie vertraut mit ver- Exemplarische Lekture von Wer- | = O -

schiedenen kulturellen Ausdrucksformen
(z. B. Medien, bildende Kunste, Musik,
Architektur).

ken aus verschiedenen Epochen

Projektarbeit

31



3. Klasse - Deutsch

Wissensbereich Leistungsziele SSK MK | Tax |Lekt. |Inhalt Hinweise / POU
Kaufleute kennen Strategien zum Ver-
standnis und zur Interpretation von Texten. z.B. Gestaltendes Le-
Sie konnen literarische Werke verstehen, 21 Sich Texten auf verschiedenen zﬁiiisrfsz(')tr'gri?é%o‘
interpretieren und bewerten. Dabei stellen | 1.7 59 Wegen nahern und sich kritisch Formen (Inszenierun-
sie Zusammenhange (sprachliche, psy- 1.9 : mit ihnen auseinandersetzen, N
Textanalyse : s . . 25 K6 30 . A . . gen, Visualisierungen
chologische, historische, asthetische usw.) | 1.13. o8 dap_e| Kenntm§se Uber literarische und Vertonungen lite-
her, schaffen Bezlige zu anderen kulturel- | 1.16 2 11 Stromungen, ber Inhalte und rarischer Texte
len Ag§§§_rurlgsfprrpen. u_nd entwiqkeln Figuren erarbeiten und vertiefen. Theater- und Harspiel-
Sensibilitat fir die Asthetik sprachlicher projekte)
Ausdrucksformen.
1.5 Texte Uber verschiedene Epo- élt?;act#erge(s)?tr;[a_ctr;te
Kulturelle Offenheit Kaufleute setzen sich kritisch mit der eige- | 1.7 2.7 K3 6 chen und Kulturen, Sprachbiop raphie
nen und der Kultur anderer auseinander. 1.14 2.9 Auseinandersetzung mit der prax drap
Arbeits- und Lebens-
1.16 Muttersprache welten
4.4.3.1 Kaufleute erfassen markante o
Bildinhalte und -aussagen (in der Werbung, 16 y I\B/Ii<éd|enW|ssenschaft/
Botschaft und Bilg | I Srafiken usw.) in ihrem Kern. lhre 112 (25 | K4 5 | Bild- und Filmanalyse Medienerzeugnisse
mundlichen oder schriftlichen 113 211 (Flyer, Film, Comic
Beschreibungen und Stellungnahmen sind ' ' Collagie u.é’.) '
verstandlich und nachvollziehbar.
Sprache und Persdnlichkeit
4.5.1.1 In Gesprachen, Diskussionen und 15 21
Referaten zu vertrauten Themen halten ‘ .
o 1.6 2.3 K4
Kaufleute offensichtliche Tatsachen, .
Mei d Geflnl inand 112 2.5 Begriinden vs.
Tatsachen. einungen und Gefiihle auseinander. _ Beweisen
Meinungen und — 6 Argumentationsformen L_md —ar- Debatten
A tat 4.3.1.2 Kaufleute erértern Sach- und 2.1 ten, Sach- und Werturteile Diskussionen
rgumentation Wertfragen klar strukturiert. Sie driicken 2.2 Diskussionsforen
ihre Meinung, ihre Urteils- und 1.16 2.4 K5
Entscheidungsfahigkeit nachvollziehbar 2.7
2.1

aus.

32



3. Klasse - Deutsch

Wissensbereich Leistungsziele SSK MK | Tax |Lekt. |Inhalt Hinweise / POU
4.6.2.2 Kaufleute zeigen ausgepragte 21
personliche Wertungen des Verfassers im o5 K5
Text auf. .
4.4.2.2 In Gesprachen und Diskussionen
kristallisieren Kaufleute unterschiedliche 1? 2.1
Standpunkte heraus und beurteilen diese. 111 2.6 K6
Gegebenenfalls melden sie Widerspruch 116 2.7
an und vertreten die eigene Position mit 112 |21
Uberzeugenden Argumenten.
Kritische Reflexion der eigenen
192 Schreiberfahrungen (Schreibstar-
Starke- Kaufleute sind fahig, ihre eigenen Starken 1' 4 21 K 2 5 ken und -schwéachen, Fort- Schreibwerkstatt
/Schwéacheanalyse | und Schwachen richtig einzuschatzen. 111 ' schritte); Selbsteinschatzung,
) Texte Uberarbeiten, tber eigene
Texte reden
Beurteilung von 4.5.3.2 Kaufleute legen einen 24
N verwendbaren Raster an mit mehreren 1.6
Vortragen und . : 2.11 K6 2 Selbstbewertung
, : Gesichtspunkten zur Beurteilung von 1.12
Prasentationen . . - 212
eigenen und fremden Prasentationen.
4.2.2.1 Kaufleute erkennen die Aussage Miindliche und schrifiiche Ausei- | cocreournal fuhren
Texte und von Texten und vergleichen dabei die 1.11 nandersetzung mit Sachtexten esprache Uber Lite-
M ) . . . 2.1 . . ratur, z.B. zu verschie-
personliche eigene mit der fremden Weltansicht. Damit | 1.16 o5 K4 12 und literarischen Werken (aus denen Werken einer
vertiefen sie ihr Verstandnis fur ihre Kultur | 1.12 ' verschiedenen Epochen und

Bereicherung

und die Kultur anderer.

Kulturen).

Epoche oder zu einem
Motiv im Langsschnitt

Die Lektionenzahl pro Thema dient als Richtlinie und als Orientierungshilfe. Sie ist nicht als bindende Vorgabe zu verstehen
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Franzosisch Grundlagenfach

Bildungsziele

Der Sprachunterricht befahigt Lernende, sich im eigenen Land und in der Welt sprachlich zu-
rechtzufinden, die eigene Persénlichkeit zu entfalten und interkulturelles Verstandnis zu
entwickeln.

Der Beherrschung von Fremdsprachen in Wirtschaft, Wissenschaft, Technik, Kunst und Kultur
im Hinblick auf ein weiterflhrendes Studium und die spatere berufliche Tatigkeit kommt eine
besondere Bedeutung zu. Damit werden den Lernenden zusatzliche Perspektiven im berufli-
chen und privaten Bereich eroffnet.

Der Unterricht beféhigt sie deshalb, sich in der Zielsprache auszudriicken und andere zu verste-
hen, das selbstandige Denken zu entwickeln und zu systematisieren sowie eine sprachlich-kul-
turelle Identitat aufzubauen.

Da die Schweiz an verschiedenen Kulturen teilhat, ist in unserem Land das Erlernen mehrerer
Sprachen wirtschaftlich, politisch, kulturell und sozial von grésster Bedeutung. Die Auseinander-
setzung mit Fremdsprachen tragt dazu bei Vorurteile abzubauen.

Das Beherrschen von Sprachen ermdglicht die Zusammenarbeit und die Mobilitat auf nationaler
und internationaler Ebene. Dies trifft ganz besonders fur Ausbildung, Weiterbildung, Praktikum
und Beruf zu. Viele Kulturen kénnen oft mittels einer Weltsprache (z.B. Franzdsisch, Englisch,
Spanisch) erschlossen werden.

Einsprachiger Fachunterricht, immersiver Unterricht, Aufenthalte im Sprachraum, Austausche
oder andere Formen von Kontakten bieten die Mdglichkeit, die sprachlichen Kompetenzen zu
erweitern und die Kenntnisse, Fertigkeiten und Haltungen zu férdern. Der Sprachunterricht er-
leichtert Berufsmaturandinnen und -maturanden den Erwerb internationaler Sprachdiplome.

Richtziele

Kenntnisse
e (ber die sprachlichen Mittel (Wortschatz, Strukturen) auf dem Niveau B2 verfligen

e (ber einen dem Berufsfeld angemessenen Fachwortschatz verfiigen

Fertigkeiten

Die Fertigkeiten sind im Referenzrahmen aufgelistet und beziehen sich jeweils auf die Bereiche
Berufsleben, Privatleben, 6ffentliches Leben und Bildung sowie auf die sprachlichen Aktivitaten
Horen (Rezeption mundlich), Lesen (Rezeption schriftlich), an Gesprachen teilnehmen (Interak-
tion mindlich), zusammenhangendes Sprechen (Produktion mindlich) und Schreiben (Interak-
tion und Produktion schriftlich)
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Fertigkeiten gemass Referenzrahmen

Niveau B2

Verstehen Hoéren - langere Redebeitrage und Vortrage verstehen und

auch komplexer Argumentation folgen, wenn das
Thema einigermassen vertraut ist

- im Fernsehen die meisten Nachrichtensendungen und
aktuellen Reportagen verstehen

- die meisten Spielfilme verstehen, sofern
Standardsprache gesprochen wird

Verstehen Lesen - Artikel und Berichte Uber Probleme der Gegenwart

lesen und verstehen, in denen die Schreibenden eine
bestimmte Haltung oder einen bestimmten Stand-
punkt vertreten

- zeitgendssische literarische Prosatexte verstehen

Sprechen an Gesprachen | - sich so spontan und fliessend verstandigen, dass ein

teilnehmen normales Gesprach mit einer Person der entspre-
chenden Muttersprache recht gut moglich ist

- sich in vertrauten Situationen aktiv an einer Diskus-
sion beteiligen und seine Ansichten begriinden und
verteidigen

Sprechen Zusammen- - zu vielen Themen aus den eigenen Interessensgebie-

hangendes ten eine klare und detaillierte Darstellung geben

Sprechen - einen Standpunkt zu einer aktuellen Frage erldutern
und Vor- und Nachteile verschiedener Méglichkeiten
angeben

Schreiben - klare, detaillierte Texte tUber eine Vielzahl von The-

men schreiben, die einen interessieren

- in einem Aufsatz oder Bericht Informationen
wiedergeben oder Argumente und Gegenargumente
fur oder gegen einen bestimmten Standpunkt darle-
gen

- Briefe schreiben und darin die persénliche Bedeutung
von Ereignissen und Erfahrungen deutlich machen

Zusatzliche Fertigkeiten

Strategien und Techniken fur das Erlernen einer Sprache entwickeln und anwenden

rezeptive und interaktive Sprachhandlungsstrategien und -techniken entwickeln und anwenden
sich zu Themen aus Kultur und Wissenschaft dussern

im beruflichen Bereich Fachdiskussionen und Medienbeitrage verstehen

im beruflichen Bereich schriftlich Informationen austauschen

zwischen Partnern, die nicht die gleiche Sprache sprechen, vermitteln
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Haltungen

sich offen und kommunikativ verhalten
motiviert sein, die sprachlichen Kenntnisse und Fertigkeiten weiterzuentwickeln
offen und neugierig sein, die Kultur des jeweiligen Sprachraums zu entdecken

bereit sein, das personliche Sprachniveau zu reflektieren und eigene Lernstrategien zu
entwickeln

Interesse zeigen an facherverbindenden und facherubergreifenden Aktivitaten, in denen
Sprachen eine bedeutende Rolle spielen

bereit sein, berufliche Aus- und Weiterbildungsmdglichkeiten in der Zielsprache zu nutzen

36



1. Klasse - Franzfsisch

Wissensbereich

Leistungsziele

SSK

MK

Tax

Lekt.

Inhalt

Hinweise / POU

l. Interaktion:
Mlndliche und
schriftliche
Informationen
austauschen

Kaufleute zeigen Bereitschaft, kurze
einfache Gesprache lber ihnen
vertraute Themen aus dem engeren
beruflichen und dem privaten Bereich
aufzunehmen und zu fihren.

20

Mindliche
Kommunikation

5.1.1.1 Kaufleute unterhalten sich
spontan und im direkten Kontakt, beim
Telefonieren, auf Reisen und im Umgang
mit Besuchern. Dazu gehdren: Leute
begriissen; sich und andere vorstellen;
Abmachungen treffen; Gber Erfahrungen,
Plane und Vorlieben reden; eigene
Hobbys und Interessen diskutieren.

S N W WS W
P S, Y
[e20F 8

K5

Leute begrissen; sich und andere
vorstellen; Abmachungen treffen;
Uber Erfahrungen, Plane und
Vorlieben reden; lber eigene
Hobbys und Interessen diskutieren

Verbunden mit entspre-
chendem Wortschatz
(Familie, Hobbys, Be-
grissung etc.);

Rollenspiele

5.1.1.2 Kaufleute nehmen Anrufe
entgegen und leiten die Informationen
sinngemass weiter. Sie vereinbaren,
bestatigen und verschieben Termine
verstandlich und korrekt.

_
-0 W

K3

Vereinbarungen treffen und besta-
tigen, Termine verschieben

Siehe auch 2. Klasse;
einfachere Gesprache;

Rollenspiele, Verhal-
tensregeln

Kaufleute sind bereit, Informationen
Uber ihnen vertraute Themen aus dem
engeren beruflichen und dem privaten
Bereich schriftlich auszutauschen.

Schriftliche
Kommunikation

5.1.2.1 Kaufleute schreiben verstandlich
einfache Notizen und einfache
Mitteilungen (Notizen, Postkarten, Briefe,
E-Mail-Nachrichten). Sie flllen auch
Formulare inhaltlich korrekt aus.

_ A
=0 W

2.2

K5

Private Korrespondenz

Datum, private Gruss-
formeln
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1. Klasse - Franzfsisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Il. Rezeption: Kaufleute zeigen Interesse an mundlichen
Mindliche und Informationen aus Medien und sind bereit,
schriftliche anderssprachigen Partnern bei 20
Informationen Gesprachen und Préasentationen
verstehen zuzuhoren.
5.2.1.2 Kaufleute verstehen das Thema o -
und wichtige Informationen (Namen, Zusatzlich Repetition
Zahlen, Termine) von Meldungen auf dem Meldungen Anrufbeantworter; Zahlen;
Horen - Verstehen | Anrufbeantworter. Zudem verstehen sie 25 K2 Durchsagen Zug, Bahnhof, Flug- Lehrmittel fir Wirt-
Durchsagen im oOffentlichen Bereich. Die hafen; Verkehrsdurchsagen etc. schaftsfranzdsisch;
Themen sind gangig oder stammen aus DELE-B1-Lehrmittel
dem Berufsalltag.
Kaufleute bekunden Interesse an
fremdsprachigen schriftlichen Texten.
5.2.2.1 Kaufleute verstehen — Siehe auch 2. Klasse;
gegebenenfalls mit Hilfsmitteln — 2.2 Anweisungen, Mitteilungen in Form | funktionales Lesen;
wesentliche Inhalte von einfachen Texten | 4 3 K2 von E-Mail, Fax oder Brief: einfache .
(Anweisungen, Mitteilungen — in Form 2.5 Zeitungsmeldungen, Berichte DELF-B1-Lehrmittel
von E-Mail, Fax oder Brief, Lehrmittel fr Wirt-
Zeitungsmeldungen, Berichte). schaftsfranzosisch
Lesen - Verstehen
5.2.2.2 Kaufleute verstehen ;ilsz}?\?:t?;ﬁg: ’ X/Inigos, Siehe auch 2. Klasse:
’ _ , gen, '
Telefonnotizen, Memos, Reservationen, 2.2 Angebote, Bestellungen, einfache | funktionales Lesen:
Anfragen, Angebote, Bestellungen, 13 K2 Beschwerden, Entschuldigungen ’
2.5 Lehrmittel fiir Wirt-

einfache Beschwerden, Entschuldigungen
(in Form von E-Mail, Fax oder Brief).

(in Form von E-Mail, Fax oder
Brief).

schaftsfranzosisch

38



1. Klasse - Franzfsisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
lll. Produktion
Mindliche und Kaufleute sind bereit, mundlich etwas
schriftliche vorzustellen und zu einem Thema 15
Informationen Stellung zu nehmen.
geben
. 5.3.1.3 Kaufleute nehmen Stellung zu 1.1 Vorwi d orivat
Information und vertrauten Themen aus beruflichem und | 1.6 Erste Textbausteine ,Meinungs- orwiegend privater
Argumentation . . .. . 2.9 K5 o . Bereich;
privatem Bereich, dussern in einfachen 1.14 ausserung Alltagsthemen
Worten ihre Meinung. 1.16
V. Grundlagen der Kaufleute zeigen Interesse, ihre
Fremdsprachen : . .
kennen und sprachl_lchen Ken_ntnlsse zu vertiefen 55
und weiterzuentwickeln.
anwenden
5.5.1.1 Kaufleute verfligen tber einen E:ehe ?UCTBZI-_H- S’
angemessenen Grund- und 1.8 2.1 Vé;iz(:, Pzrivz'atleat?ene[;a
Fachwortschatz, um die in den LZ der 1.9 2.2 K3 Themenbezogenes Vokabular Freizei,t soziale Bezie-
Wortschatz und Wissensbereiche | bis Ill aufgefihrten 113 |24 hungen, Sprech-
Etymologie Aufgaben zu erflllen. absichten 1
5.5.2.3 Kaufleute kennen einfache Regeln 9.9
der Wortbildung, um Worter ohne 1.9 2'5 K1 Wortfamilien Link zu andern
Hilfsmittel aus dem Kontext besser zu 1.13 2'7 Sprachen
verstehen. '
Siehe auch 2. u. 3.
5.5.1.2 Kaufleute verfugen iiber die K'ﬁsset"; M?Sul'forg'
. notwendigen grammatikalischen 1.8 21 gitr:_zhfmitcgl é )Bo Zeefi-
Grammatik Strukturen, um die in den LZ der 1.9 2.2 K3 Ausgewahlte Themen ten. Modi. Pronomen
Wissensbereiche | bis Il aufgefiihrten 113 |24 ' i ’

Aufgaben zu erflllen.

Repetition Bezirks-
schule)
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1. Klasse -Franzosisch

Wissensbereich

Leistungsziele

SSK

MK

Tax

Lekt.

Inhalt

Hinweise / POU

Kaufleute sind bereit, sprachliche
Schwierigkeiten zu erkennen und mit
geeigneten Hilfsmitteln zu
Uberbrucken.

Strategien zum
Verstandnis

5.5.2.1 Bei
Verstandigungsschwierigkeiten erkennen
Kaufleute, wo das Problem liegt und
greifen gegebenenfalls routinemassig auf
Hilfsmittel (ein- oder zweisprachige —
auch elektronische - Worterbicher,
Internet) zurlick oder fragen Kollegen.

_ A A
= O 00 O,

2.2
2.5
2.7

K5

Verstandigungsprobleme erken-
nen; Verwendung von zweispra-
chigen Wérterblchern und Online-
Woérterbiichern

Leo- und Ponsonline

5.5.2.2 Beim Lesen von Texten zu
vertrauten Themen wenden Kaufleute
zum besseren Verstandnis Techniken an:
z.B. Worter aus dem Kontext
erschliessen, Beriicksichtigung grafischer
Elemente, grossere
Informationseinheiten auf einmal
erfassen, gezielt nach Informationen
suchen.

—_
O o O,

2.2
2.5
2.7

K5

Lesen von Texten zu vertrauten
Themen

B1-Texte (DELF-B1-
Lehrmittel);
funktionales Lesen

5.5.2.4 Kaufleute fragen mit einfachen
Wendungen nach, ob ihre Auskunfte und
Gesprachsbeitrage verstanden werden.

—_ a
0O =

K3

Einfache Wendungen;
Nachfragen im Rollenspiel

5.5.2.5 Kaufleute reagieren mit einfachen
Wendungen, wenn sie etwas nicht
verstanden haben.

-
0O -

K3

Einfache Wendungen

Lehrperson verstehen;
einsprachiger Unterricht

Lucken schliessen

5.5.2.6 Kaufleute umschreiben mit
einfachen Mitteln einen Begriff oder einen
Sachverhalt, fur den sie die Bezeichnung
nicht kennen.

_
[©2é)]

2.7

K3

Paraphrasen, Synonymie, Anto-
nymie, Definition
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1. Klasse -Franzosisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
VL. Literatur und Kaufleute bekunden Interesse an der
' Literatur und an landeskundlichen und 37

Kultur
kulturellen Themen
Kaufleute kdnnen einfache literarische 1.6 21 | K2 In einfacher Sprache geschriebene | ) 4 | hhundert:
Texte verstehen und den Inhalt in 1.9 22 Erzahlungen, Kurzgeschichten, Zusammenfassen
einfachen Worten wiedergeben. Krimis, Drehbucher, Comics

Literatur Kaufleute erkennen die grundlegenden 1.9 2.1 K3 Grundlegende literarische Gattun- | Ubersicht, evtl. exempla-
literarischen Gattungen. 23 gen rische Ausschnitte
Kaufleute kennen die Grundbegriffe der 1.6 22 | K2 Auteur, narrateur, per-
Literatur. 1.9 Grundbegriffe Literatur sonnage / protagoniste

etc.

Kaufleute kennen die Bedeutung, die 1.1 211 | K1 Bedeutung, Wichtigkeit und Gleich zu Beginn der 1.
Wichtigkeit und die Aktualitat der Aktualitat der franzésischen Klasse;

Civilisation franzdsischen Sprache in der Welt, in der Sprache schweiz- und weltweit Frankophonie, Suisse

Schweiz sowie in der Arbeitswelt der
Deutschschweiz.

romande, internationale
Unternehmen
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2. Klasse - Franzdsisch

Wissensbereich

Leistungsziele

SSK

MK

Tax

Lekt.

Inhalt

Hinweise / POU

l. Interaktion:
Mlndliche und
schriftliche
Informationen
austauschen

Kaufleute zeigen Bereitschaft, kurze
einfache Gesprache tber ihnen
vertraute Themen aus dem engeren
beruflichen und dem privaten Bereich
aufzunehmen und zu fihren.

15

Muindliche
Kommunikation

5.1.1.2 Kaufleute nehmen Anrufe
entgegen und leiten die Informationen
sinngemass weiter. Sie vereinbaren,
bestatigen und verschieben Termine
verstandlich und korrekt.

—_
-0 W

2.1
23

K3

Vereinbarungen treffen und besta-
tigen, Termine verschieben

Siehe auch 1. Klasse;
héherer Schwierigkeits-
grad als in 1. Klasse;
Lehrmittel fir Wirtschafts-
franzosisch

Kaufleute sind bereit, Informationen
Uber ihnen vertraute Themen aus dem
engeren beruflichen und dem privaten
Bereich schriftlich auszutauschen.

Schriftliche
Kommunikation

5.1.2.2 Kaufleute verfassen inhaltlich
korrekte Telefonnotizen, Memos,
Reservationen, Bestellungen, einfache
Beschwerden, Entschuldigungen (in
Form von E-Mail, Fax oder Brief).

—_— )
SO w
H~ w

2.2
2.7

K5

Telefonnotizen, Memos,
Reservationen, Bestellungen,
einfache Beschwerden,
Entschuldigungen (in Form von E-
Mail, Fax oder Brief)

Siehe auch 3. Klasse;

Geschéaftskorrespondenz
Teil 1 (,rituel épistolaire®);
Textbausteine erarbeiten

5.1.3.2 Kaufleute verstehen im
Schriftverkehr die Anliegen der Partner
und reagieren kundenorientiert (z.B.
Empfangsbestatigung, Sendung von
gewlnschen Informationen, Weiterleiten
des Anliegens).

_
[o22N¢) B

2.5
2.9

K5

Empfangsbestatigungen; Weiter-
leitung von Informationen und
Anliegen

Kaufleute zeigen Interesse, auf Partner
im privaten und beruflichen Bereich
einzugehen.
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2. Klasse - Franzdsisch

Wissensbereich

Leistungsziele

SSK

MK

Tax

Lekt.

Inhalt

Hinweise / POU

Gesprache

5.1.3.1 Kaufleute héren mit Interesse
Gesprachspartnern zu und reagieren
situationsgemass (z.B. durch
Nachfragen, durch aktives Weiterfihren
des Gesprachs).

_
[o22Né) B

2.5
29

K5

Interaktion und Gesprachsregeln

Siehe auch 3. Klasse;
Textbausteine zu Sprech-
absichten 2

Il. Rezeption:
Miindliche und
schriftliche
Informationen
verstehen

Kaufleute zeigen Interesse an
mundlichen Informationen aus Medien
und sind bereit, anderssprachigen
Partnern bei Gesprachen und
Prasentationen zuzuhéren.

15

Horen - Verstehen

5.2.1.1 Kaufleute verstehen wichtige
Inhalte von einfachen Radio- und
Fernsehbeitragen von personlichem
Interesse.

2.2
2.5

K2

einfachen Radio- und
Fernsehbeitrage von personlichem
Interesse

Horverstandnis DELF B1;
auch Chansons und Filme

5.2.2.3 Kaufleute verstehen Hauptin-
formationen (z.B. Zahlen und Fakten) von
Protokollen, Berichten, Allgemeinen
Geschaftsbedingungen, Prospekten,
Inseraten und Zeitungsartikeln.

K2

Protokolle, Berichte, Allgemeine
Geschaftsbedingungen, Prospekte,
Inserate und Zeitungsartikel

Funktionales Lesen;
Horverstandnis DELF B1

5.2.1.5 Kaufleute verstehen in
Ausbildungskursen (z.B. Fachunterricht in
der Fremdsprache, berufliche
Weiterbildung) die wichtigsten Inhalte von
Referaten.

1.9

2.5

K2

Die wichtigsten Inhalte von Refe-
raten verstehen

Kaufleute bekunden Interesse an
fremdsprachigen schriftlichen Texten.

Lesen - Verstehen

5.2.2.1 Kaufleute verstehen — gegebe-
nenfalls mit Hilfsmitteln — wesentliche
Inhalte von einfachen Texten (Anweisun-
gen, Mitteilungen — in Form von E-Mail, Fax
oder Brief, Zeitungsmeldungen, Berichte).

1.3

2.2
2.5

K2

Anweisungen, Mitteilungen in Form
von E-Mail, Fax oder Brief;
Zeitungsmeldungen, Berichte

Siehe auch 1. Klasse;
funktionales Lesen
DELF-B1-Lehrmittel;
Lehrmittel fur Wirtschafts-
franzosisch
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2. Klasse - Franzdsisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
5.2.2.2 Kaufleute verstehen Telefonnotizen, Memos,
Telefonnotizen, Memos, Reservationen, Reservationen, Anfragen, Siehe auch 1. Klasse:
Anfragen, Angebote, Bestellungen, 13 2.2 K2 Angebote, Bestellungen, einfache Lehrmittel fUr.Wi rtsch’afts-
einfache Beschwerden, ' 25 Beschwerden, Entschuldigungen franzésisch
Entschuldigungen (in Form von E-Mail, (in Form von E-Mail, Fax oder
Fax oder Brief). Brief)
lll. Produktion
Mundliche und Kaufleute sind bereit, mindlich etwas
schriftliche vorzustellen und zu einem Thema 17
Informationen Stellung zu nehmen.
geben
Kurzprasentationen z.B.
5.3.1.2 Kaufleute prasentieren kurz (z.B. | 4 4 uber kaufmannisches
an einer Sitzung oder einem Besucher) | 13 Kurzprasentationen Praktikum;
Inhalte aus ihrem Erfahrungsbereichund | 1.6 2.6 K5 POU: Vorstellen der Prakti-
dem eigenen Arbeitsfeld. 1.14 kumsfirma (inkl. Erfah-
. rungsbericht)
Information und
Argumentation Siehe auch 3. Klasse;
aktuelle Themen aus Ta-
5.3.1.1 Kaufleute tragen Informationen 11 29 _ gespresse und Internet;
oder Ideen verstandlich vorund stiitzen |16 |29 |k5 Argumentation und Stellungnahme ;(’;?::?H:a,&runiq Li’t(;'i{zﬂs'nd
. . . | u u | u
diese mit einfachen Argumenten. 114 | 212 Stellungnai?me erarbeiten;
Kurzreferate;
Debatte
IV. Mediation:
Mlndliche und Kaufleute zeigen Interesse, zwischen
schriftliche Partnern, die nicht die gleiche Sprache 5
Informationen sprechen, zu vermitteln.
weiterleiten
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2. Klasse - Franzdsisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
5.4.1.2 Kaufleute geben die wichtigsten
Informationen wahrend eines kurzen e 2.2 K5 Informationen aus der Erstsprache | Ubersetzen
Gesprachs in der eigenen Sprache 16 2.5 auf Franzosisch wiedergeben
ML o . 4 f
mindlich oder schriftlich in der anderen 2.7 usammentassen
Weiterleitung Sprache wieder.
mindlicher 5.4.1.3 Kaufleute geben die wichtigsten Siehe auch 3. Klasse -
Informationen Informationen wahrend eines kurzen Mundliches und schriftliches ZU-_ 2. Klasse: ,vertrauter* Be-
Gesprachs in der eigenen Sprache 15 |22 |ks sammenfassen und Ubersetzen in | rgich;
mundlich oder schriftlich in der anderen 16 g? die Fremdsprache eines Ge- Ubersetzungstiicken von
Sprache wieder. Das Gesprachsthema ' sprachs in der Muttersprache Mutter- in Fremdsprache
stammt aus vertrauten Bereichen. und Strategien thematisie-
ren
V. Grundlagen der Kaufleute zeigen Interesse, ihre
Fremdsprachen : ) .
sprachlichen Kenntnisse zu vertiefen 45
kennen und : :
und weiterzuentwickeln.
anwenden
5.5.1.1 Kaufleute verfiigen Uber einen Siehe agch 1u3. .Klasse;
Wortschatz und angemessenen Grund- und 18 2 1 z.B. Erziehung u. Bildung,
Etymologie Fachwortschatz, um die in den LZ der 19 59 K 3 Themenbezogenes Vokabular Berufs- und Arbeitswelt,
Wissensbereiche | bis IV aufgefiihrten 113 | 24 gﬁ;‘igﬁgﬁ“f\‘:’rh[;ig';?”’
Aufgaben zu erfiillen. Sprechabéichten o
Siehe auch 1. u. 3. Klasse;
5.5.1.2 Kaufleute verfigen iber die 1.8 |21 in Modulform (ohne Lehr-
notwendigen grammatikalischen : ; :
Grammatik Strukturen, um die in den LZ der 1.9 2.2 K3 AUSgeWéhlte Themen (nglté6|ég:]%1€rrr:1:ehtesh;r;];:|e_l
Wissensbereiche | bis IV aufgeflihrten 113 | 24 naux et infinitifs, phrase

Aufgaben zu erflllen.

hypothétique, emploi du
subjonctif, adjectif et ad-
verbe, les indéfinis)
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2. Klasse - Franzdsisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
V1. Literatur und Kaufleute bekunden Interesse an der
' Literatur und an landeskundlichen und 35
Kultur
kulturellen Themen
Kaufleute verstehen Kurzgeschichten, . . :
Erzahlungen, kiirzere und einfachere 21 K_grzgeschmht.en, Erzahlungen, auch.Gedlchte und Chan-
R Theaterstiick d geben ih 1.6 59 K2 kirzere und einfachere Romane, sons;
omane, Theaterstucke und geben inren ) Theaterstlicke Literaturverfiimungen
Inhalt wieder.
Literatur Kaufleute erkennen die einzelnen
literarischen Figuren und ihre Ei Bezieh Strukt
Beziehungen zueinander sowie die grobe | 1.6 2.1 K4 H'gﬁ;ﬁ?]:rheﬁz'e ungen, struktur,
Struktur und die wichtigsten Themen
eines Werkes.
Kaufleute kennen einige gesellschaftliche
und kulturelle Themen der Suisse 16 Aktuelle oder weitere relevante Referate, Filme, TV-Bei-
Civilisation romande, Frankreichs und der : 25 K6 u wel v trage, Internet-Beitrage,
1.16 Themen aus Gesellschaft u. Kultur

Frankophonie und entwickeln dazu ihre
eigene Meinung.

Presse, Literatur
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3. Klasse - Franzdsisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
I. Interaktion:
Mundliche und Kaufleute zeigen Interesse, auf Partner
schriftliche im privaten und beruflichen Bereich 2
Informationen einzugehen.
austauschen
.. . 1.1 i
N Kaufleute kdnnen einem angeregten 2.5 . . Siehe auch 2. Klasse;
Gesprache Gesprach unter Muttersprac?hige% folgen. 12 29 K5 Gesprache unter Muttersprachigen | foc \ e SE|F B2
Il. Rezeption: Kaufleute zeigen Interesse an
Mundliche und mundlichen Informationen aus Medien
schriftliche und sind bereit, anderssprachigen 2
Informationen Partnern bei Gesprachen und
verstehen Prasentationen zuzuhdren.
5.2.1.4 Kaufleute verstehen in Sitzungen
und Besprechungen die wichtigsten 15 Spontanes Verstehen von Argu-
Hoéren - Verstehen Punkte zu Themen, die sie kennen. Dabei 1'13 2.5 K4 mentationen in Gesprachen mit Horverstandnis DELF B2
erfassen sie die Argumentation der ' mehreren Teilnehmern
Gesprachsteilnehmer.
lll. Produktion
Mindliche und Kaufleute sind bereit, mindlich etwas
schriftliche vorzustellen und zu einem Thema 20
Informationen Stellung zu nehmen.
geben
Siehe auch 2. Klasse; kont-
Kaufleute tragen Informationen oder roverse Themen aus Ta-
Information und Idegn in Rede_r_l und \(ortréggn klar und 1.1 2.2 _ gespresse und Internet;
Argumentation logisch vor, stitzen diese mit 1.6 29 K5 Argumentation und Stellungnahme Vokabular und Textbaus-
komplexeren Argumentationsketten und 114 | 212 teine flr Argumentation und

passenden Beispielen.

Stellungnahme erarbeiten;
Reden, Debatte
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3. Klasse - Franzdsisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Kaufleute sind bereit, kleinere Auftrage
schriftlich und selbststandig zu
erledigen und setzen dafiir geeignete
Hilfsmittel ein.
5.3.2.1 Kaufleute verfassen auf eine
einfache und klare Weise Telefonnotizen,
Memos, Anfragen (z.B. in Form von E- Kombl Bestell off Siehe auch 2. Klasse;
Mail oder Fax) und Geschéftsbriefe nach | 1.6 | 2.1 omplexere Bestellungen, Offerten | o sttsk orrespondenz
d P . und Offertenbeantwortung, komp- o,
en gangigen Normen. Sie beantworten 113 | 2.2 K5 Teil 2;
lexere Beschwerden, Bewer- . .
Angebote und geben Bestellungen auf. 114 | 2.5 bungsbriefe Textbausteine (Lexik) erar-
Texte verfassen Sie verwenden dabei Vorlagen, beiten
Textbausteine und gegebenenfalls
Woérterbicher.
Kaufleute verfassen Essays, Film- oder 1.6 2.1 Essay, Film- und Buchbespre- . .
; . Siehe auch 2. Klasse;
Buchbesprechungen sowie komplexere 113 | 2.2 K6 chungen; komplexere argumenta- ;
; ; Textproduktion DELF B2
argumentative Texte. 1.14 | 2.5 tive Texte
IV. Mediation:
Mindliche und Kaufleute zeigen Interesse, zwischen
schriftliche Partnern, die nicht die gleiche Sprache 3
Informationen sprechen, zu vermitteln.
weiterleiten
5.4.1.1 Kaufleute geben verstandlich Siehe auch 2. Klasse;
Auskunft Gber Inhalte von Gesprachen 3. Klasse: aus beruflichem
Weiterleitung (z.B. Telefongesprache, Reklamationen, 15 Miindliches und schriftliches Uber- | Umfeld;
mundlicher Kundenwinsche) in der eigenen Sprache 16 25 K5 setzen in die Fremdsprache eines | Ubersetzungstiicken von
Informationen aus dem vertrauten Berufsfeld mindlich ' Gesprachs in der Muttersprache Mutter- in Fremdsprache

oder schriftlich in der anderen Sprache
weiter.

thematisieren;
indirekte Rede
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3. Klasse - Franzdsisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU

V. Grundlagen der Kaufleute zeigen Interesse, ihre

Fremdsprachen sprachlichen Kenntnisse zu vertiefen 30
kennen und : -
und weiterzuentwickeln.
anwenden
5.5.1.1 Kaufleute verfligen tber einen (Sie;esi‘”ﬁ 1. ‘{-nz- K\'f‘sse;
Z.b. rukturworter, ver-
Wortschatz und angemessenen Grund_ u_nd 1.8 2.1 gleich, Ursache u. Wirkung,
) Fachwortschatz, um die in den LZ der 1.9 2.2 K3 Themenbezogenes Vokabular . )
Etymologie Wissensbereiche | bis IV aufaefihrten 113 | 24 Ziel u. Zweck);
ISsensbereiche 1 bis 1V aufgetunrie ’ ) Repetition der wichtigsten
Aufgaben zu erfillen. Themen aus 1. u. 2. Klasse
5.5.1.2 Kaufleute verfligen Uber die Siehe auch 1. u. 2. Klasse;
notwendigen grammatikalischen 1.8 2.1 Ausaewshlte Themen: in Modulform (ohne Lehr-
Grammatik Strukturen, um die in den LZ der 19 |22 |K3 R‘e‘p%ﬁ‘t’ivon ’ mittel) oder mit Lehrmittel
Wissensbereiche | bis IV aufgefiihrten 113 | 24 (z.B. discours indirect et
Aufgaben zu erfiillen. concordance des temps)
Kaufleute sind bereit, sprachliche
Schwierigkeiten zu erkennen und mit
geeigneten Hilfsmitteln zu Ubebricken.
5.5.2.7 Kaufleute wenden, wenn nétig,
Hilfsmittel (z.B. ein- oder zweisprachige
" Worterbucher [vgl. 5.5.2.1.], 1.4 2.2 Verwendung einsprachiges Wor- :
Kritische Haltung elektronischer Thesaurus, 19 07 K5 terbuch z.B. Micro Robert

Korrekturprogramm) an, um ihre eigenen
Texte zu korrigieren und zu optimieren.

Kaufleute bekunden Interesse an der
Literatur und an landeskundlichen und 30
kulturellen Themen

VI. Literatur
und Kultur
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3. Klasse - Franzdsisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Kaufleute verfligen Uber einen
angemessenen literarischen Wortschatz, | 4 15, |5 Literarischer Wortschatz Siehe auch 1. Klasse
um literarische Werke analysieren und
interpretieren zu kénnen.
20./21. Jahrhundert
21 evtl. auch 19. Jahrhundert
1.6 2'2 POU: Gruppenlektire mit
Kaufleute kdnnen ein literarisches Werk H; 2.3 Frasentatlé)r; S(Zusarpmen_-
Literatur auf einfache Weise interpretieren und ihre | 1,3 |24 | . Interpretieren; Uassen un ItnSeLpre d'?rft”’
Interpretation mittels Textstellen ' 2.5 Zitate verwenden fngang mit Sexunaartite-
1.14 26 ratur problematisieren)
untermauern. 115 | 5g Vorbereitung mdl. Schluss-
1.16 2'11 prufung (Strategien zum
) Umgang mit der Prifungs-
situation)
Kaufleute haben Einblick in den 25 historischer Kontext eines literari- Flr das Verstandnis des
historischen Kontext eines literarischen 1.6 2'11 K2 schen Werks Werks notwendige histori-

Werkes.

sche Informationen
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Englisch Grundlagenfach

Bildungsziele

Der Englischunterricht befahigt die Kaufleute, sich im angelséchsischen Sprachraum zurech-
tzufinden und Verstandnis fur die Kulturen englischsprachiger Lander zu entwickeln.

Der Beherrschung von Englisch kommt in Wirtschaft, Wissenschaft, Technik, Kunst und Kultur
im Hinblick auf ein weiterfihrendes Fachhochschulstudium und die spatere berufliche Tatigkeit
eine besondere Bedeutung zu. Englisch — als neue Lingua Franca — eréffnet den Kaufleuten
zusatzliche Perspektiven im beruflichen und privaten Bereich.

Der Unterricht soll sie befahigen, die Zielsprache zu verstehen und sich in der Zielsprache aus-
zudrticken. Dabei sollen sie ein selbstandiges Denken entwickeln und sich eine sprachlich-
kulturelle Identitat aufbauen. In der Auseinandersetzung mit dem Charakter und den Problemen
der englischsprachigen Lander, auch mit dem Einbezug der Geschlechterperspektive, sollen
Vorurteile abgebaut werden.

Das Beherrschen der englischen Sprache ermdéglicht die Zusammenarbeit und die Mobilitat auf
internationaler Ebene. Dies trifft in besonderem Mass fir Ausbildung, Weiterbildung, Praktikum
und Beruf zu.

Der Englischunterricht fihrt die Absolventinnen und Absolventen der HMS vom Niveau PET
(=B1) in der ersten Klasse zum Niveau des First Certificate in English (FCE = B2) in der dritten
Klasse. Dieses Sprachzertifikat wird in der dritten Klasse gemacht und gilt als schriftlicher Teil
der schulinternen Abschlussprifung .

Richtziele

Kenntnisse
o Die Kaufleute verfligen uber gute Grundkenntnisse der englischen Sprache in mundlicher
und schriftlicher Form.

e Sie verfugen Uber die sprachlichen und metasprachlichen Instrumente, welche das Errei-
chen des Niveaus B2 des Europaischen Sprachenportfolios ermdglichen.

e Sie kdnnen Englisch als fremde Wirtschaftssprache anwenden.

¢ Sie kennen ausgewahlte wirtschaftliche, gesellschaftliche, politische und literarische Phano-
mene der englischsprachigen Welt.

e Sie verfligen Uber einen dem Berufsfeld angemessenen Fachwortschatz

Fertigkeiten

Die Fertigkeiten sind im Referenzrahmen aufgelistet und beziehen sich jeweils auf die Bereiche
Berufsleben, Privatleben, 6ffentliches Leben und Bildung sowie auf die sprachlichen Aktivitaten
Horen (Rezeption mundlich), Lesen (Rezeption schriftlich), an Gesprachen teilnehmen (Interak-
tion mindlich), zusammenhangendes Sprechen (Produktion mindlich) und Schreiben (Interak-
tion und Produktion schriftlich).
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Fertigkeiten gemass Referenzrahmen

Niveau B2

Verstehen

Horen

langeren Redebeitrage und Vortrage verstehen und
auch komplexere Argumentation folgen, wenn das
Thema einigermassen vertraut ist

im Fernsehen die meisten Nachrichtensendungen und
aktuelle Reportagen verstehen

die meisten Spielfiime verstehen, sofern Standardspra-
che gesprochen wird

Verstehen

Lesen

Artikel und Berichte GUber Probleme der Gegenwart le-
sen und verstehen, in denen die Schreibenden eine be-
stimmte Haltung oder einen bestimmten Standpunkt
vertreten

zeitgenodssische literarische Prosatexte verstehen

Sprechen

an Gesprachen
teilnehmen

sich so spontan und fliessend verstandigen, dass ein
normales Gesprach mit einer Person der entsprechen-
den Muttersprache recht gut mdglich ist

sich in vertrauten Situationen aktiv an einer Diskussion
beteiligen und seine Ansichten begriinden und verteidi-
gen

Sprechen

zusammen-
hangendes
Sprechen

zu vielen Themen aus den eigenen Interessensgebieten
eine klare und detaillierte Darstellung geben

einen Standpunkt zu einer aktuellen Frage erlautern
und Vor- und Nachteile verschiedener Méglichkeiten
angeben

Schreiben

klare, detaillierte Texte tiber eine Vielzahl von Themen
schreiben, die einen interessieren

in einem Aufsatz oder Bericht Informationen wiederge-
ben oder Argumente und Gegenargumente fir oder ge-
gen einen bestimmten Standpunkt darlegen

Briefe schreiben und darin die persénliche Bedeutung
von Ereignissen und Erfahrungen deutlich machen

Zusatzliche Fertigkeiten
Strategien und Techniken flir das Erlernen einer Sprache entwickeln und anwenden

Rezeptive und interaktive Sprachhandlungsstrategien und Techniken entwickeln und

anwenden

sich zu Themen aus Kultur und Wissenschaft aussern

im beruflichen Bereich Fachdiskussionen und Medienbeitrage verstehen

im beruflichen Bereich schriftliche Informationen austauschen

zwischen Partnern, die nicht die gleiche Sprache sprechen, vermitteln
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Haltungen

sich offen und kommunikativ verhalten
motiviert sein, die sprachlichen Kenntnisse und Fertigkeiten weiterzuentwickeln
offen und neugierig sein, die Kultur des jeweiligen Sprachraums zu entdecken

bereit sein, das personliche Sprachniveau zu reflektieren und eigenen Lernstrategien zu
entwickeln

Interesse zeigen an facherverbindenden und fachertbergreifenden Aktivitaten, in denen
Sprachen eine bedeutende Rolle spielen

bereit sein, berufliche Aus- und Weiterbildungsmdglichkeiten in der Zielsprache zu nutzen
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1. Klasse - Englisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
I. Interaktion: Kaufleute zeigen Bereitschaft, kurze

Mundliche und einfache Gesprache uber ihnen ver-

schriftliche Infor- traute Themen aus dem engeren be-

mationen ruflichen und dem privaten Bereich

austauschen aufzunehmen und zu fuhren

5.1.1.1 Kaufleute unterhalten sich
spontan und im direkten Kontakt, beim
Telefonieren, auf Reisen und im
Umgang mit Besuchern. Dazu gehéren:
Leute begrissen; sich und andere
vorstellen; Abmachungen treffen; tber
Miindliche Erfahrungen, Plane und Vorlieben reden;
Kommunikation eigene Hobbys und Interessen
diskutieren.

Leute begriissen; sich und an-
dere vorstellen; Gber Erfahrun-
K5 3 gen, Plane und Vorlieben reden;
Uber eigene Hobbys und Interes-
sen diskutieren

Kurze Rollenspiele zu einem
gegebenen Thema (POU)
Entsprechenden Wortschatz
erarbeiten

RS N N (S [
PN, S, IS
[e20F 8

5.1.1.2 Kaufleute nehmen Anrufe
entgegen und leiten die Informationen
sinngemass weiter. Sie vereinbaren,
bestatigen und verschieben Termine
verstandlich und korrekt.

POU
(Geschaftstelefonsituationen
imitieren)

2.1 K 3 3 Vereinbarungen treffen und be-
2.3 statigen und Termine verschieben

_
=0 W

Kaufleute sind bereit, Informationen
Uber ihnen vertraute Themen aus dem
engeren beruflichen und dem privaten
Bereich schriftlich auszutauschen.

5.1.2.1 Kaufleute schreiben verstandlich
einfache Notizen und einfache
Mitteilungen (Notizen, Postkarten, Briefe,
E-Mail-Nachrichten). Sie flllen auch
Formulare inhaltlich korrekt aus.

Schriftliche
Kommunikation

22 K5 3 Private Korrespondenz Datum, private Grussformeln’

_ A
=0 W
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1. Klasse - Englisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Il. Rezeption: Kaufleute zeigen Interesse an mind-
Mundliche und lichen Informationen aus Medien und
schriftliche sind bereit, anderssprachigen Part-
Informationen nern bei Gesprachen und Présen-
verstehen tationen zuzuhdren.
5.2.1.2 Kaufleute verstehen das Thema
und wichtige Informationen (Namen,
Zahlen, Termine) von Meldungen auf Meldungen Anrufbeantworter; Entsprechende Situationen ab
Hoéren - Verstehen dem Anrufbeantworter. Zudemverstehen 2.5 K2 7 Durchsagen Zug, Bahnhof, Flug- | geeigneten Tontragern auf
sie Durchsagen im offentlichen Bereich. hafen; Verkehrsdurchsagen etc. Niveau PET / BECP
Die Themen sind gangig oder stammena
aus dem Berufsalltag.
Kaufleute bekunden Interesse an
fremdsprachigen schriftlichen Texten.
5.2.2.1 Kaufleute verstehen —
gegebenenfalls mit Hilfsmitteln — Anweisungen, Mitteilungen in _ . )
wesentliche Inhalte von einfachen 13 |22 K o 5 | Form von E-Mail, Fax oder Brief; Geeignete Ubungen gemass
. iy . . . . verwendetem Lehrmittel auf
Texten (Anweisungen, Mitteilungen — in 25 einfache Zeitungsmeldungen, Niveau PET / BECP
Form von E-Mail, Fax oder Brief, Berichte
Lesen - Verstehen Zeitungsmeldungen, Berichte).
5.2.2.2 Kaufleute verstehen ]
Telefonnotizen, Memos, Reservationen, Telefonnotizen, Memos, Reser- . _
Anfragen, Angebote, Bestellungen, . 29 vationen, Anfragen, Angebote, Slehe. auch 2. Klass_e. _
. . K2 4 Bestellungen, einfache Be- Funktionales Lesen; Lehrmittel
einfache Beschwerden, 2.5

Entschuldigungen (in Form von E-Mail,
Fax oder Brief).

schwerden, Entschuldigungen (in
Form von E-Mail, Fax oder Brief)

fur Wirtschaftsenglisch

lll. Produktion:
Miinld. und
schriftl. Informa-
tionen geben

Kaufleute sind bereit, mindlich etwas
vorzustellen und zu einem Thema
Stellung zu nehmen.
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1. Klasse - Englisch

Wissensbereich Leistungsziele MK Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
5.3.1.3 Kaufleute nehmen Stellung zu 1.1
Information und vertrauten Themen aus beruflichem und | 1.6 Einfaches Vokabular zum Thema L .
. . : .. S 29 K5 8 : N . Alltagsthemen; privater Bereich
Argumentation privatem Bereich, dussern in einfachen 1.14 ,Meinungsausserung
Worten ihre Meinung. 1.16
\é}fr;ggdlrzl%ﬁg:er Kaufleute zeigen Interesse, ihre
K P sprachlichen Kenntnisse zu vertiefen
ennen und und weiterzuentwickeln
anwenden :
5.5.1.1 Kaufleute verfligen Gber einen . _
angemessenen Grund- und Fachwort- 1.8 2.1 Igr?crpeernuggrv(glelf:rhasgsz\iﬁlet’
scha.tz, um Q|e in den L; der Wissens- 1.9 2.2 K3 5 Themenbezogenes Vokabular Beziehungen: Privétleben und
bereiche | bis IV aufgefiihrten Aufgaben 1.1 24 Freizeit
Wortschatz und zu erfiillen.
=tymologie 5.5.2.3 Kaufleute k infach
.9.2.3 Kaufleute kennen einfache . Klassenvokabular erstellen und
Regeln der Wortbildung, um Worter 1.9 gg K1 5 wgg}%:gzgﬂﬂeg;e erganzen, Llckentexte, Link zu
ohne Hilfsmittel aus dem Kontext besser | 1.1 57 Wortfamilien g anderen Sprachen, z.B. Fran-
zu verstehen. ' zGsisch
5.5.1.2 Kaufleute Verfi]gen Uber die Zeitensystem, Syntax der Aus-
notwendigen grammatikalischen 1.8 2.1 sage-, Frage- und Verneinungs- Verschiedene Aktivitdten nach
Grammatik Strukturen, um die in den LZ der 1.9 2.2 K3 40 | satze; Adjektive und deren Stei- Vorgabe des verwendeten
Wissensbereiche | bis IV aufgefihrten 1.1 24 gerungsformen; Adverbien und Lehrbuchs
Aufgaben zu erflillen. deren Anwendung
Kaufleute sind bereit, sprachliche
Schwierigkeiten zu erkennen und mit
geeigneten Hilfsmitteln zu
Ubebricken.
5.5.2.1 Bei Verstandigungsschwierigkei-
ten erkennen Kaufleute, wo das Problem | 1.5 29 Verstandigungsprobleme erken-
Strategien zum liegt u. greifen gegebenenfalls routine- 1.8 : nen; Verwendung von zweispra-
e . e . ? 25 K5 3 . .. N
Verstandnis massig auf Hilfsmittel (ein- oder zwei- 19 157 chigen Worterbiichern und von
1.1 ’

sprachige — auch elektronische — Worterblicher,
Internet) zurtick oder fragen Kollegen.

Online Worterblichern
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1. Klasse - Englisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
5.5.2.2 Beim Lesen von Texten zu ver-
trauten Themen wenden Kaufleute zum
besseren Verstandnis Techniken an, 15 22
z.B. Worter aus dem Kontext erschlies- : : Lesen von Texten zu vertrauten B1 Texte (PET B1 Lehrmittel):
.. S . 1.8 2.5 K5 3 )
sen, Berucksichtigung grafischer 19 57 Themen funktionales Lesen
Elemente, grossere Informationsein- ' '
heiten auf einmal erfassen, gezielt nach
Informationen suchen.
5.5.2.4 Kaufleute fragen mit einfachen 1.1 . .
Wendungen nach, ob ihre Auskiinfte und | 1.6 | 27 | K3 3 | Einfache Wendungen; Nachfra-
- o 29 gen im Rollenspiel
Gesprachsbeitrage verstanden werden. | 1.14
5.5.2.5 Kaufleute reagieren mit 1.1 L
; . 2.7 . Lehrperson verstehen im ein-
einfachen Wendungen, wenn sie etwas 1.6 K3 3 Einfache Wendungen : i
. 29 sprachigen Unterricht
nicht verstanden haben. 1.14
5.5.2.6 Kaufleute umschreiben mit
. . einfachen Mitteln einen Begriff oder 1.5 Paraphrasen, Synonymie, Anto-
Lucken schliessen | inen Sachverhalt, fir den sie die 16 |27 K3 * | nymie, Definition
Bezeichnung nicht kennen.
. Kaufleute zeigen Interesse an der
VI. Literatur . .
Literatur und an landeskundlichen
und Kultur
und kulturellen Themen
Kaufleute kénnen einfache literarische In einfacher Sprache geschrie- i
Literatur Texte verstehen und den Inhalt in 16 2.1 K2 38 bene Erzahlungen und Kurzge- 20. und 21. Jahrhundert;
. , 1.9 2.2 . zusammenfassen
einfachen Worten wiedergeben schichten
Die Kaufleute kennen ausgewahlte K2 Geeignete Texte aus Lehrbi-
Kulturelles Aspekte der englischsprachigen Welt 113 125 K4 1% | chem; Fimsequenzen
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2. Klasse - Englisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
I. Interaktion: Kaufleute zeigen Bereitschaft, kurze ein-

Mundliche und fache Gesprache tber ihnen vertraute

schriftliche Infor- Themen aus dem engeren beruflichen

mationen austau- und dem privaten Bereich aufzunehmen

schen und zu fuhren

5.1.1.2 Kaufleute nehmen Anrufe entgegen

und leiten die Informationen sinngemass Siehe auch 1. Klasse: jetzt

1.3
Mindliche weiter. Sie vereinbaren. bestatigen und 1.6 2.1 K3 4 Vereinbarungen treffen und besta- | héherer Schwierigkeitsgrad
Kommunikation y . ,» bestatlig 114 | 2.3 tigen, Termine verschieben Lehrmittel fir Wirtschafts-
verschieben Termine verstandlich und englisch

korrekt.

Kaufleute sind bereit, Informationen Uber
ihnen vertraute Themen aus dem engeren
beruflichen und dem privaten Bereich
schriftlich auszutauschen.

5.1.2.2 Kaufleute verfassen inhaltlich
korrekte Telefonnotizen, Memos,

Reservationen, Bestellun_gen, elnfgche 07 K5 4 schwerden, Entschuldigungen (E-
Beschwerden, Entschuldigungen (in Form . Mail, Fax oder Brief)

von E-Mail, Fax oder Brief). '

Telefonnotizen, Memos, Reserva-

2.2 tionen, Bestellungen, einfache Be- POU: pair-work

RS N .
T w
AW

5.1.3.2 Kaufleute verstehen im Schriftverkehr

ﬁgmlrwlljcnrifation die Anliegen der Partner und reagieren 11 25 Informationen bestatigen und wei- ;S;ﬁgzisesgpﬁeAnlcji;gtztr)r?n
kundenorientiert (Z.IB' Empfangsbes_tatlgung, 15 29 KS 4 terleiten Lehrmittel fur Wirtschafts-
Sendung von gewlinschen Informationen, 1.6 englisch
Weiterleiten des Anliegens).
Kaufleute zeigen Interesse, auf Partner im
privaten und beruflichen Bereich
einzugehen.
5.1.3.1 Kaufleute héren mit Interesse Ge-
- . . 1.1 Siehe auch 3. Klasse; Text-
Gesprache s.prachspﬁrtnern zu und reagieren situa- 1.5 2.5 K5 4 Interaktion und Gesprachsregeln bausteine zu Sprech-
tionsgemass (z.B. durch Nachfragen, durch | ;= | 2.9 absichten 1

aktives Weiterfihren des Gesprachs).
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2. Klasse - Englisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU

Il. Rezeption: Kaufleute zeigen Interesse an

Mindliche und mundlichen Informationen aus Medien

schriftliche und sind bereit, anderssprachigen

Informationen Partnern bei Gesprachen und

verstehen Prasentationen zuzuhdren.
5.2.1 '.1 fKaEerult?e (\j/.erstehderll WICht;?; !Ph.alte 2.2 K 2 3 Einfache Radio- und Fernsehbei- Horverstandnistibungen auf
von einfachen Rradio- und Fernsehbeitragen 25 trage von persoénlichem Interesse Niveau FIRST /B2
von persodnlichem Interesse.

Horen - Verstehen | 5.2 1.5 Kaufleute verstehen in
Ausbildungskursen (z.B. Fachunterricht in 19 |25 | K2 3 Die wichtigsten Inhalte von Refe-
der Fremdsprache, berufliche Weiterbildung) | ' raten verstehen
die wichtigsten Inhalte von Referaten.
Kaufleute bekunden Interesse an
femdsprachigen schriftlichen Texten.
5.2.2.1 Kaufleute verstehen — Geeignete Ubungen ge-
gegebenenfalls mit Hilfsmitteln — wesentliche 29 Anweisungen, Mitteilungen in Form | mass verwendetem Lehr-
Inhalte von einfachen Texten (Anweisungen, | 1.3 o5 K2 5 vom E-Mail, Fax oder Brief; Zei- mittel
Mitteilungen — in Form von E-Mail, Fax oder ’ tungsmeldungen, Berichte Lese\{ersténdnis[]bungen
Brief, Zeitungsmeldungen, Berichte). auf Niveau FIRST / B2
5.2.2.2 Kaufleute verstehen Telefonnotizen, Telefonnotizen, Memos, Reserva- Sieh h1 K
Memos, Reservationen, Anfragen, 29 tionen, Anfragen, Angebote, Be- F:Jenk?ic?#gles 'Le::::e

Lesen - Verstehen | Angebote, Bestellungen, einfache 13 155 | K2 5 | stellungen, einfache Beschwerden, || o, ittel fiir Wirtschafts-
Beschwerden, Entschuldigungen (in Form ' Entschuldigungen (in Form von E- englisch
von E-Mail, Fax oder Brief). Mail, Fax oder Brief)
5.2.2.3 Kaufleute verstehen Geeianete Ub
Hauptinformationen (z.B. Zahlen und 2.1 Hauptinformationen von schriftli- mzilsgcgr\e/ven dljar:g%nl?eeh-r-
Fakten) von Protokollen, Berichten, 22 | K2 5 chen Unterlagen (Protokolle, Be- mittel fiir Wirtschafts-
Allgemeinen Geschéftsbedingungen, 2.5 richte, etc) verstehen

Prospekten, Inseraten und Zeitungsartikeln.

englisch
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2. Klasse - Englisch

Wissensbereich Leistungsziele MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
lll. Produktion:
Mundliche und Kaufleute sind bereit, mindlich etwas
schriftliche vorzustellen und zu einem Thema
Informationen Stellung zu nehmen.
geben
Siehe auch 3. Klasse; ak-
29 tuelle Themen aus Tages-
5.3.1.1 Kaufleute tragen Informationen oder | 1.1 29 presse und Internet; Voka-
Ideen verstandlich vor und stlitzen diese mit | 1.6 51 K5 4 Argumentation und Stellungnahme | bular und Textbausteine fir
_ einfachen Argumenten. 1.1 2' Argumentation und Stel-
Information und lungnahme erarbeiten;
Argumentation Kurzreferate; Debatten
5.3.1.2 Kaufleute prasentieren kurz (z.B.an | 1.1 Kurzprasentationen, z.B.
einer Sitzung oder einem Besucher) Inhalte | 1.3 26 | K5 4 Kurzorisentationen Uber kaufmannisches Prak-
aus ihrem Erfahrungsbereich und dem 1.6 ' P tikuml; POU:_ Vorstellen der
eigenen Arbeitsfeld. 1.1 Praktikumsfirma
Kaufleute sind bereit, kleinere Auftrage
schriftlich und selbststandig zu erledigen
und setzen dafur geeignete Hilfsmittel
ein.
5.3.2.1 Kaufleute verfassen auf eine
einfache und klare Weise Telefonnotizen,
Memos, Anfragen (z.B. in Form von E-Mail 16 21 Siehe auch 3. Klasse:
oder Fax) und Geschéftsbriefe nach den : . Geeignete Ubungen aus einem Geschaftskorrespondenz
Texte verfassen gangigen Normen. Sie beantworten Hi gg KS 10 Wirtschaftslehrmittel Teil 1

Angebote und geben Bestellungen auf. Sie
verwenden dabei Vorlagen, Textbausteine
und Worterbucher.

Textbausteine erarbeiten

IV. Mediation:

Mlndl. und schriftl.

Informationen
weiterleiten

Kaufleute zeigen Interesse, zwischen
Partnern, die nicht die gleiche Sprache
sprechen, zu vermitteln.
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2. Klasse - Englisch

Wissensbereich Leistungsziele MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
: , 5.4.1.2 Kaufleute geben die wichtigsten Infor-
Weiterleitung . - ) . 2.2 _ .
D mationen wahrend eines kurzen Gesprachs 1.5 Informationen aus der Erstsprache | Ubersetzten, Zusammen-
mandlicher . . . 25 | K5 5 . ;
. in der eigenen Sprache muindlich oder 1.6 auf Englisch wiedergeben fassen
Informationen b . _ 2.7
schriftlich in der anderen Sprache wieder.
5.4.1.3 Kaufleute geben die wichtigsten Infor-
. . mationen wahrend eines kurzen Gesprachs Mundliches und schriftliches Zu-
Weiterleitung ind : S h ‘indlich od 29 .. )
schriftlicher In der eigenen Sprache mundlich oder 1.5 55 | K5 5 sgmmenfassen und.Ubersetzer_]_m
Informationen schriftlich in der anderen Sprache wieder. 1.6 57 gﬂe Fremdsprache eines Gesprachs
Das Gesprachsthema stammt aus vertrauten ' in der Muttersprache
Bereichen.
V. Grundlagen der Kaufleute zeigen Interesse, ihre
Fremdsprachen : . .
sprachlichen Kenntnisse zu vertiefen und
kennen und . :
weiterzuentwickeln.
anwenden
5.5.1.1 Kaufleute verfiigen Uber einen 18 21 Berufs- und Arbeitswelt,
angemessenen Grund- und Fachwortschatz, | - : Geld; Erziehung und Bil-
. . . . 1.9 22 | K3 5 Themenbezogenes Vokabular )
um die in den LZ der Wissensbereiche | bis 11 24 dung; Denken, Ver_halten,
\é\{[orts?ha_tz und IV aufgefiihrten Aufgaben zu erfiillen. ' ' Charakter und Gefiihle
ymologie -
5.5.2.3 Kaufleute kennen einfache Regeln 19 2.2 Wortbildungslehre Thematische Wortschatz-
der Wortbildung, um Wérter ohne Hilfsmittel 1'1 25 | K1 5 Wortfeldlibungen erweiterung, z.B. zu Alltag,
aus dem Kontext besser zu verstehen. ’ 2.7 Wortfamilien Wirtschaft, Politik etc.
5.5.1.2 Kaufleute verfiigen Uber die _ . _ . .
_ notwendigen Grammatikstrukturen, um die in 1.8 21 Zgltensyste_m festigen; Relativ- Aktivitaten und Ubungen
Grammatik den LZ der Wi bereiche | bis IV 1.9 22 | K3 30 | satze, Passivstrukturen, Modal- nach Vorgabe des
en Lz der Vvissensbereiche 1 bis 1.1 24 verben, Infinitiv und Gerund Lehrbuchs
aufgefuihrten Aufgaben zu erfullen.
VL. Literatur und K_aufleute zeigen Interesse an der
Literatur und an landeskundlichen und
Kultur
kulturellen Themen
Kaufleute kdnnen einfache literarische Texte [ 5
Literatur verstehen und den Inhalt in einfachen 16 2.1 K2 20 2?1;2%?12(;2I%Trir;nirzﬁag’:g?s?ﬁcke 20. und 21. Jahrhundert
1.9 2.2 ’ Literaturverfiimungen

Worten wiedergeben
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2. Klasse - Englisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Kaufleute vertiefen inre Kenntnisse der
englischsprachigen Welt. Sie kdnnen sich K2

Kulturelles auf einfachem Niveau zu typischen 113 |25 KA 7 Zeitungsartikel, Filmsequenzen

kulturellen Gegebenheiten kontrastiv zu
schweizerischen Verhaltnissen dussern.
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3. Klasse - Englisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
. !_nter_aktlon: Kaufleute zeigen Interesse, auf Partner
Mindliche Informa- im privaten und beruflichen Bereich
tionen austau- eingu ehen
schen 9 '
5.1.3.1 Kaufleute héren mit Interesse Siehe auch 2. Klasse
.. Qesp.rachspar.t.nern Zu und reagieren 11 2.5 Rollenspiele zu Gesprachssituatio- | Textbausteine zu Sprech-
Gesprache situationsgemass (z.B. durch Nachfragen, | 1.5 K5 3 )
A e 29 nen absichten 2
durch aktives Weiterflihren des 1.6 work
. pairwor
Gesprachs).
Il. Rezeption: Kaufleute zeigen Interesse an
Mundliche und mundlichen Informationen aus Medien
schriftliche und sind bereit, anderssprachigen
Informationen Partnern bei Gesprachen und
verstehen Prasentationen zuzuhéren.
5.2.1.1 Kaufleute verstehen wichtige A hsvollere Radi dF
Inhalte von anspruchsvolleren Radio- 2.2 nspruchsvoliere Raclo- und Ferm- | s erstandnisiibungen auf
oo .1 K2 6 sehbeitrage von personlichem .
und Fernsehbeitragen von persoénlichem 2.5 Interesse Niveau FIRST /B2
Interesse.
Horen - Verstehen | 5.2 1.4 Kaufleute verstehen in Sitzungen
und Besprechungen die wichtigsten 15 Spontanes Verstehen von Argu-
Punkte zu Themen, die sie kennen. Dabei 1'13 2.5 K4 6 mentationen in Gesprachen mit
erfassen sie die Argumentation der ' mehreren Teilnehmern
Gesprachsteilnehmer.
Kaufleute bekunden Interesse an
femdsprachigen schriftlichen Texten.
Kaufleute kbnnen mittelschwere bis Lehrbuchtexte und hsvoll
schwere Originaltexte (Sachtexte, enrouchtexte und anspruchsvolle
Lesen - Verstehen ) 1.13 K2 5 Artikel aus Zeitungen und
Literatur) lesen, verstehen und 2.5

bearbeiten.

Zeitschriften
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3. Klasse - Englisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Ill. Produktion:
Mlndliche und Kaufleute sind bereit, mindlich etwas
schriftliche vorzustellen und zu einem Thema
Informationen Stellung zu nehmen.
geben
Aktuelle Themen aus Ta-
. gespresse und Internet;
Information und 5.3.1.1 Kaufleuteﬂtragen Informatlounen 1.1 2.2 . Vokabular und Textbaus-
Argumentation o_der Idgen .verstandllch vor und stitzen 1?4 321)2 K5 3 Argumentation und Stellungnahme teine fir Argumentation und
diese mit einfachen Argumenten. . . Stellungnahme erarbeiten:
Kurzreferate; Debatten
Kaufleute sind bereit, kleinere
Auftrage schriftlich und selbststandig
zu erledigen und setzen dafir
geeignete Hilfsmittel ein.
5.3.2.1 Kaufleute verfassen auf eine
einfache und klare Weise Telefonnotizen,
Memos, Anfragen (z.B. in Form von E- ,
Mail oder Fax) und Geschéftsbriefe nach | 1.6 21 Komplexere Bestellungen, Offerten | Siehe auch 2. Klasse:
den aangigen Normen. Sie beantworten 1'13 2'2 K5 5 und Offertenbeantwortung, komp- Geschaftskorrespondenz
Angegbotgegund geben éestellungen auf 1'14 2'5 lexere Beschwerden, Bewerbungs- | Teil 2
: ) ) briefe Textbausteine erarbeiten
Texte verfassen Sie verwenden dabei Vorlagen,
Textbausteine und gegebenenfalls
Worterbucher.
Kaufleute verfassen Essays, Film- oder 1.6 2.1 . .
; Textproduktion auf Niveau
Buchbesprechungen sowie komplexere 113 | 2.2 K6
. FIRST /B2
argumenetative Texte 114 | 2.5

IV. Mediation:
Miindliche und
schriftliche
Informationen
weiterleiten

Kaufleute zeigen Interesse, zwischen
Partnern, die nicht die gleiche Sprache
sprechen, zu vermitteln.
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3. Klasse - Englisch

Wissensbereich

Leistungsziele

SSK

MK

Tax

Lekt.

Inhalt

Hinweise / POU

Weiterleitung
mundlicher
Informationen

5.4.1.1 Kaufleute geben verstandlich
Auskunft Gber Inhalte von Gesprachen
(z.B. Telefongesprache, Reklamationen,
Kundenwinsche) in der eigenen Sprache
aus dem vertrauten Berufsfeld mundlich
oder schriftlich in der anderen Sprache
weiter.

—_
o O

2.5

K5

Miindliches und schriftliches Uber-
setzen in die Fremdsprache eines
Gesprachs in der Muttersprache

Geeignetes Material
Ubersetzen

V. Grundlagen der
Fremdsprachen
kennen und
anwenden

Kaufleute zeigen Interesse, ihre
sprachlichen Kenntnisse zu vertiefen
und weiterzuentwickeln.

Wortschatz und
Etymologie

5.5.1.1 Kaufleute verfugen Uber einen
angemessenen Grund- und
Fachwortschatz, um die in den LZ der
Wissensbereiche | bis IV aufgeflihrten
Aufgaben zu erfiillen.

_
= O

K3

Themenbezogenes Vokabular

Siehe 1. und 2. Klasse

Grammatik

5.5.1.2 Kaufleute verfligen Uber die
notwendigen grammatikalischen
Strukturen, um die in den LZ der
Wissensbereiche | bis IV aufgeflihrten
Aufgaben zu erfiillen.

_
= O 0

K3

30

Konditionalsatze und Indirekte
Rede
Repetitionen

Aktivitaten und Ubungen
nach Vorgabe des Lehr-
buchs

Kaufleute sind bereit, sprachliche
Schwierigkeiten zu erkennen und mit
geeigneten Hilfsmitteln zu
Ubebricken.

Kritische Haltung

5.5.2.7 Kaufleute wenden, wenn nétig,
Hilfsmittel (z.B. ein- oder zweisprachige
Woarterbucher [vgl. 5.5.2.1.],
elektronischer Thesaurus,
Korrekturprogramm) an, um ihre eigenen
Texte zu korrigieren und zu optimieren.

_
o

2.2
2.7

K5

Korrekte Verwendung von Worter-
biichern (ein- oder zweisprachig)

z.B. Advanced Learner’s
Dictionary
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3. Klasse - Englisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Kaufleute zeigen Interesse an

VI. Literatur anspruchsvolleren literarischen
Texten
Kaufleute kdnnen anspruchsvollere 16 21 anspruchsvollere Erzahlungen, und Egefarlﬁ rﬁ;ﬁ}{ﬁth::uggert
literarische Texte verstehen und den 19 59 K5 12 Romane, Theaterstiicke POU- Gruppenlek?i]re mit
Inhalt auf hdherem Niveau wiedergeben ' ' Prasentation

Literatur 1?1 g;
Kaufleute kdnnen ein literarisches Werk 112 |23 Vorbereituna der miindii-
auf einfache Weise interpretieren und ihre 113 |24 K.5 6 Interpretieren; Zitate verwenden chen Schlusgspr[]fung
Interpretation mit Textstellen untermauern | 1 14 | 55

1.15 2.6
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Volkswirtschaft, Betriebswirtschaft, Recht, = Grundlagenfach
VBR

Bildungsziele

Der Unterricht in diesem Grundlagenfach beinhaltet drei verschiedene Facher:

Die Volkswirtschaftslehre untersucht, wie knappe Ressourcen zur Befriedigung der Bedlirfnisse
von Menschen, die in einer Gesellschaft leben, verwendet werden. Sie interessiert sich einer-
seits fur die wirtschaftlichen Grundvorgange, d.h. fir die Produktion, die Verteilung und den
Konsum von Gutern, andererseits fur die damit verbundenen Tatigkeiten, die notwendigen In-
stitutionen sowie fur die Wirtschaftspolitik. Kurz- und langfristige Veranderungen, Entwicklungen
der Wirtschaft und deren Beeinflussung interessieren im nationalen wie auch im internationalen
Kontext.

Die Betriebswirtschaftslehre beschaftigt sich mit den wesentlichen Funktionen, den Aufgaben
und den Beziehungen nach innen und nach aussen eines Unternehmens. Zur Betriebswirt-
schaftslehre gehéren Aspekte der Unternehmensfiihrung, wie Fihrungstechniken, die das Er-
fassen von wirtschaftlichen und finanziellen Daten sowie Analysen und Prognosen erméglichen.

Das Recht befasst sich mit der Art und Weise, wie Menschen, die in einer Gesellschaft leben,
ihre Konflikte 16sen, indem sie Regeln aufstellen, flir deren Anwendung sorgen und sie der so-
zialen Entwicklung anpassen. Der Rechtsunterricht soll aufzeigen, dass eine Gesellschaft ohne
Gesetze nicht funktionsfahig ist, dass sie die Beziehungen zwischen ihren Mitgliedern struktu-
rieren und organisieren und deren Konflikte I16sen muss.

Der Unterricht in den drei Fachern soll ein zusammenhangendes Ganzes bilden und somit
interdisziplindren Charakter haben. Die Zusammenflihrung setzt aber Grundkenntnisse in je-
dem einzelnen Fach voraus.

Das Studium dieser Facher befahigt die Lernenden, wichtige wirtschaftliche Zusammenhange
zu verstehen und bei Diskussionen Uber wirtschaftliche, politische, soziale und umweltbezo-
gene Themen mitzureden, Zielkonflikte zu erkennen und dariber zu argumentieren, auf andere
Meinungen einzugehen und den eigenen Standpunkt zu vertreten.

Richtziele

Kenntnisse

¢ die Grundzlge des heutigen Wirtschaftssystems, der Funktionsweise der Unternehmen und
deren Vernetzung beschreiben und verstehen

¢ die Grundzlge des schweizerischen Rechtssystems beschreiben und dieses Rechtssystem
als wesentlichen Teil unserer sozialen Organisation und ihrer Normen begreifen

¢ die wesentlichen Aufgaben des Finanz- und Rechnungswesens als Kontroll- und Entschei-
dungsinstrument kennen

e die im Recht und in der Wirtschaft angewandten Arbeits- und Denkmethoden kennen
o die Mittel beschreiben, mit denen die Menschen ihre Rechte geltend machen kénnen
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Fertigkeiten

Wirtschafts- und Rechtsfalle analysieren, Folgerungen daraus ziehen und Lésungen
vorschlagen

am Beispiel eines aktuellen Ereignisses den Meinungsbildungsprozess erlautern
die gangigen quantitativen Methoden beherrschen und anwenden
wirtschaftspolitische Entscheidungen analysieren

die Standpunkte, Interessen und Werthaltungen erkennen, die politischen und wirtschaftli-
chen Entscheidungen zu Grunde liegen

die Wechselbeziehungen zwischen dem Unternehmen und seinem technologischen, wirt-
schaftlichen, dkologischen, kulturellen und sozialen Umfeld darlegen

unter BerUcksichtigung der verfigbaren Ressourcen und des Umfelds des Unternehmens
auf die Bedurfnisse der Kundinnen und Kunden eingehen

Haltungen

das wirtschaftliche und politische Geschehen mit Interesse verfolgen

bei wirtschaftlichen Prozessen auf die Einhaltung allgemein anerkannter ethischer Normen
achten

auf einen verantwortungsbewussten Umgang mit beschrankten Ressourcen achten
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1. Klasse — Betriebswirtschaft, Recht

Wissensbereich

Leistungsziele

| ssk | MK | Tax | Lekt. | Inhalt

Hinweise / POU

1. Klasse Total 37 Schulwochen a 3 Lektionen = 111 Stunden (vorgegeben BW: 55 Recht: 56 = 111)

Kaufleute kennen die Aufgaben einer
Unternehmung. Sie kdnnen verschie-

Bedurfnisse, Guterarten, Wirt-
schaftssektoren, Unterscheidungs-

z.B: Projekt Schilerkiosk
oder Blicherverkaufsstelle

Einflhrung in den dene Giiterarten benennen. Sie kon- 16 25 K2 15 kriterien (Betriebsgrosse, Produkti- | oder Nachhilfevermittiung
Fachbereich . e | 2.7 onsstufe, Tragerschaft), Aufgaben | (warum — Bedirfnisse

nen Betriebe aufgrund verschiedener einer Unternehmung, einfacher was — Giter

Kriterien gliedern. Wirtschaftskreislauf wie — Betrieb)

] _ 29 Beschreibung der Umweltspharen,

3.3.7.1 Kaufleute unterscheiden die 1.5 57 Erkennen von Veranderungen in Falistudien z.B. Kiosk Brent
Umweltbereiche soziale, 6konomische, 6kologische und | 1.10 2'1 K2 4 den Spharen, Erarbeiten von Aus- Spar, British -Pe-troleur7n otc

technologische Umwelt. 1.16 1' wirkungen auf den unternehmeri- ’ ’

schen Entscheid

3.3.7.2 Kaufleute kénnen den Einfluss )

der verschiedenen Anspruchsgruppen 2.2 Nennen und beschreiben von Ans- | £ dien 7 B. McDonald
Anspruchsgruppen | (u.a. Mitarbeitende, Konkurrenz, Ka- 19 127 |k p | Pruchsgruppen und deren wech- | oo e aronenprofil

P grupp ! i ’ 1.13 21 selseitigen Anspriiche an die Un- P gruppenp

pitalgeber, Kunden, Lieferanten) auf y ternehmung erstellen

die Unternehmung aufzeigen.

B 3.3.4.1 Die Stakeholder des Unter-

nehmens und ihre Erwartungen ken-

nen. Kaufleute kdnnen die Stakeholder 17 2.1 K2 5

ihres Unternehmens identifizieren. Sie ' 1

kénnen die internen und externen Ak-

teure/Akteurinnen beschreiben Analyse der Anspruchs-

B 1.1.2.3 Gliederung der Kunden- gruppen eines ausgewahlten

resp. Anspruchsgruppen: Kaufleute Unternehmens, vorstellen vor

erkennen selbststindig Kunden- und der Abteilung

andere Anspruchsgruppen und kdnnen 18 0o | Ka 4

sie so mit eigenen Worten charakteri-
sieren, dass eine branchenkundige
Person die Unterschiede nachvollzie-
hen kann.
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1. Klasse — Betriebswirtschaft, Recht

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Rollenspiele z.B.: General-
3.3.7.3 Kaufleute beschreiben Ziel- 29 Konﬂnftehz""izcr‘? den N ﬁg;squnn;eunrjg AG, Bonusver:
. . konflikte der Unternehmung mit den 14 |27 nspruchen der ANSPrUChSgrup- 1 /o aufsgesprache,
Zielkonflikte A h d den U it 110 |21 K2 4 pen erkennen und unter Einbezug Aushandeln von Lieferbe-
nspruchsgruppen und den Umweit- | ) der Umweltspharen Losungen .
spharen. 1 erarbeiten dingungen,
Zeitungsartikel zum
Unternehmen
Kaufleute verstehen Sinn und Zweck Lesen von Leitbildern und Grund- . ,
Image des eines Leitbildes. Sie kennen den Un- 1.6 21 strategien, Slpn, Gememgamkg- Aktuelle Lelitblilder ana.IyS|e-
. : o 1.16 K3 2 ten, Unterschiede erarbeiten, ei- ren, z.B. Leitbild der eigenen
Unternehmens terschied zwischen Leitbild und 2 gene Grundstrategie und eigenes | Schule
Grundstrategie eines Unternehmens. Leitbild entwickeln
B 3.1.1.1 Das Image des Unterneh-
mens kennen: Kaufleute kennen das Aktualitat beachten: Auswir-
'Image’' ihres Unternehmens, kénnen 16 26 | K3 4 Wesen und Relevanz des unter- kungen von Image schadi-
zu einem guten Image beitragen und ' ' nehmerischen Images erarbeiten gendem Verhalten in der
dessen Konsequenzen auf das Umfeld Tagespresse verfolgen
des Unternehmens erklaren.
B 1.7.4.2 Erscheinungsbilder von Un-
ternehmen vergleichen: Kaufleute Unternehmensportrat/Plakat
kénnen das Erscheinungsbild zweier 113 |21 | K5 5 ausgewahlter Unternehmen
Unternehmen vergleichen und Grinde erstellen und vergleichen
fur die Unterschiede angeben.
3.3.3.1 Kaufleute kennen mégliche Aufbauorganisation: Vor- und
Betriebliche Organisationsformen und kénnen de- I\NA:‘;]?L?;LGGE'S?g:;i':so'?g::ﬁ;:t?d 2.B. Rollenspiele, evt. Orga-
Organisations- ren Vor- und Nachte'lle nennen. Sie 1.3 2.2 K3 4 onsformen unterscheiden nisationsstrukturen innerhalb
formen und sind unter anderem in der Lage, an- 1.6 26 Gli der eigenen Abteilung
) et ) iederungsformen erkennen, )
Prozesse hand einfacher Fallbeispiele Organi- aufzeigen

gramme zu zeichnen.

Kontrollspanne bestimmen, Infor-
mationswege aufzeigen
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1. Klasse — Betriebswirtschaft, Recht

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
B 1.6.1.1 Organigramme interpretie- ,
ren: Kaufleute kdnnen selbststandig Organigramm der Schule
konkrete Organigramme, bspw. aus \r;erglewherrli\?w|ttw(i)r;gar:ugﬂrlzia_m-
Geschéftsberichten, interpretieren und | 1.6 21 | K4 4 en aus privatwirtscha
.. ) . chen Dienstleistungs- und
Auskunft geben Uber die Informations- Industriebetrieben: Unter-
wege, die Kontrollspanne und magli- schiede erklaren.
che Stabs- und Linienstellen.
B 1.6.1.2 Arbeitsablaufe beschreiben: Ablauforganisation anhand konk- Planen einer abteilunasinter-
Kaufleute kdnnen einfache Arbeitsab- | 1.5 26 | K3 ° reter Beispiele anschauen N 9
N s . . . ; o o nen Aktivitat, z.B. Party, Aus-
laufe mithilfe eines Flussdiagramms 1.6 und eigene Tatigkeiten mit Hilfe flua. Grillabend. etc
vollstandig darstellen. eines Flussdiagramms aufzeigen 9 s
B 1.6.1.3 Arbeitsablaufe analysieren:
Kaufleute beschreiben bedeutende T
Arbeitsablaufe eines Betriebes. Sie )
A 1.7 21 schéaftsablaufe, z.B. Produk-
S"Ind in der Lage, s_elbst erstellte Ab- 113 |24 K5 2 tion, Verkaufsgespréch,
ldufe nach verschiedenen Ge- Telefonzentrale. etc.
sichtspunkten zu analysieren und '
Schwachstellen zu erkennen.
Recht
|
3.5.1.1 Aufgrund von einfachen Fall- waltentrennuna. Unterschiod &f- bzw. Staatskundeunterricht,
Rechtsquellen, beispielen nennen Kaufleute die ; 9, ZB:. Entwicklung einer eige-
M - . 1.6 26 | K1 16 fentliches — privates Recht, :
Rechtsgrundsatze Quellen und Grundsatze der schweize- . nen Abteilungsverfassung,
. Rechtsquellen, allgemeine Rechts- Abteilunasaesetzen und —
rischen Rechtsordnung. grundsétze Grundziige der Verord gsg
Rechtspflege erordnungen
B 1.7.6.2 Kaufleute kdnnen wichtige Analyse der Bundesverfas-
Gesetzliche Vorschriften des 6ffentlichen Rechtes 113 |26 | K2 4 Handels- und Gewerbefreiheit sung mit Schwerpunkt Frei-
Grundlagen beschreiben, die einen Einfluss auf die | ' Recht auf Eigentum etc. heits-, blrgerliche und

Unternehmenstatigkeit haben kdnnen

politische Rechte
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1. Klasse — Betriebswirtschaft, Recht

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Lésen von Féllen zur Hand-
Kaufleute kdnnen mit Hilfe des Geset- 16 2.1 lungs- und Deliktfahigkeit von
zes einfache Falle zum Thema 1'9 22 | K3 4 ZGB 1-19, ZGB 333 Jugendlichen (Thema Ver-
Personenrecht I6sen ’ 2.3 antwortung, Verweis auf
Jugendstrafrecht)
Losen von Fallen zu Besitz
Kaufleute kénnen den Unterschied lé?;eag;nt\ljvn?r,kl::ger\?j:g von
zwischen Besitz und Eigentum erkla- 1.6 26 | K2 2 Sachenrecht ZGB 641 ff. Eigentum1(Verweis auf Bun-
ren desverfassung: Eigentums-
garantie)
Obligation als Verpflichtung ver-
Obligationenrecht, 3.5.1.2 Kaufleute kdnnen die Entste- 16 stehen und Entstehungsgriinde
Allgemeiner Tell, hungsgriinde der Obligation anhand 112 26 | K2 6 kennen (Willensiibereinstimmung, | Lésen von Fallen
Obligation eines Beispiels erklaren. ' unerlaubte Handlung, ungerech-
tfertigte Bereicherung)
OR allgemeiner Teil: Nichtigkeit
und deren Folgen (Willensiiber-
einstimmung, Inhalt, Form, Ver-
tragsfahigkeit)
) ) 21 Anfechtbarkeit und deren Folgen
Vertrags- ?:5'1.'?; K?]“ﬂf,“tf)lbe”rtel'lle” Ve”rafge s |22 | . Srb””m’ rtD'ffh“r‘gé.Ta‘fsﬁh“”Q’ Lésen von Fallen,
implikationen ur einfache Prot emste ungen au . 53 ervorteilung, Simulation) Rollenspiele
Entstehung, Erflillung und Verjahrung. 27 Stellvertretung,

Erfillung des Vertrages mit Nicht-,
Schlecht-, verspateter Erflllung
Verjahrung

Vertragssicherung mit Real- und
Personalsicherheiten
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1. Klasse — Betriebswirtschaft, Recht

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU

Schaden,

Rechtswidrigkeit, Verschulden,

Vorsatz, Fahrldssigkeit bei Ver-

21 schuldenshaftung, Geschéaftsher-
; : ) -, Werkeigentimer-, Tierhalter- . N

Kaufleute beurteilen einfache Prob- 2.2 ren-, 9 ’ - Losen von Fallen,
| tell f Haft bl 1.13 23 K6 6 haftung und Haftung des Familien- Rollenspiele
emsteliung aut Hattungsprobleme 2'7 oberhauptes sowie ausgewahlte P

Falle der Gefahrdungshaftung bei
Kausalhaftung (strenge Kausal-
haftung)

Folgen der Haftung
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2. Klasse — Betriebswirtschaft, Recht, Volkswirtschaftslehre

Wissensbereich

Leistungsziele

| SsK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt

Hinweise / POU

2. Klasse Total 33 Woche a 4 Stunden = 132 (vorgegeben BW 68 RE 62 VW 40 = 170)

Personalpolitik B 3.3.5.3 Die Mittel zur Personglsuche
(Stellenbeschrei- kennen: Kaufleute kénnen erklaren, Interne Suche, Inserate in Zeit- Suche der Praktikumsstelle
o welches die Mittel zur Personalsuche 1.9 25 | K2 schriften und auf Internet, Job (wie und wo suche ich am
bungl Mitwirkung sind und dafiir Vor- und Nachteile auf- Bdrse, Personalvermittlungsbiro besten?)
Arbeitnehmer) Y
isten
Stellenbeschreibungen in der
2.1 Inhalt und Funktion einer Stelen- | H0elung erstelien (fiotel-
3.3.5.1 Kaufleute beurteilen eine einfa- 14 2.2 K2 beschreibung analysieren und 9 ’ o
: . . . zenchef, ...), Vergleich der
che Stellenbeschreibung. 2.1 Stellenbeschreibungen verschiede- Stellenbeschreibungen
2 ner Praxisbetriebe vergleichen . .
verschiedener Praktikums-
stellen
Rollenspiele (Mitwirkungs-
madglichkeiten in der Schule;
3.3.5.2 Kaufleute analysieren die ver- | 1.4 | 2] . . . aufgrund von Aufgaben oder
. o 2.2 Information, Mitsprache, Mitbes- Konflikten im Schulalltag
2cglgdenhen Formen der Mitwirkung der 1?2 21 K2 timmung, Selbstbestimmung Analyse bestehende Mitwir-
rbeitnehmer. ) 2 kungsmaoglichkeiten, Erar-
beiten weiterer Formen der
Mitwirkung)
B 1.4.2.1 Kaufleute legen mit eigenen Portrait einer ausgewéahiten
Worten einer branchenunkundigen Unternehmung erstellen,
Leistungs- P_erson dar, was ein Betriep erreichen 15 o5 Sortimentspolitik ausgewahl-
wirtschaftliche Ziele will, und zwar auf den Gebieten, Pro- 1'13 2.6 K2 ter Unternehmungen dersel-
dukte oder Dienstleistungen, Markt- ' ’ ben Branche beschreiben,
stellung, Kundenbeziehung oder an- z.B. Coop, Migros, Denner,
dere Aspekte des Betriebes. Aldi, Volg, etc.
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2. Klasse — Betriebswirtschaft, Recht, Volkswirtschaftslehre

Wissensbereich

Leistungsziele

SSK

MK

Tax

Lekt. | Inhalt

Hinweise / POU

Leistungserstellung
(Produkt- und
Marktziele, Absatz-
verfahren,
Marketingmix)

3.3.6.1 Kaufleute legen fur einen vor-
gegebenen Fall typische Produkt- bzw.
Markziele vor. Sie kdnnen wesentliche
Konflikte innerhalb dieser Ziele und
gegeniber den Anspruchsgruppen
sowie der Umwelt beschreiben.

-

K5

B 3.3.6.1 Den Markt beschreiben:
Kaufleute kdnnen auf der Grundlage
einer vorhandenen Marktanalyse die
Komponenten des Marktes beschrei-
ben (z. B. Konsumentinnen, Konkur-
rentlnnen).

25

K2

B 1.2.2.1 Produkte und Dienstleistun-
gen vorstellen: Kaufleute kénnen
selbststandig Produkte und/oder
Dienstleistungen eines frei gewahlten
Betriebes oder Geschaftsbereiches
korrekt und kundengerecht vorstellen

1.6

2.6

K3

B 1.2.2.2 Nutzen der Produkte und
Dienstleistungen aufzeigen: Kaufleute
kénnen mit eigenen Worten den Nut-
zen und die besonderen Eigenschaften
der Produkte und/oder Dienstleistun-
gen eines Betriebes oder Geschaftsbe-
reiches adressatengerecht erlautern.

RN
O

2.6
2.7

K5

Poster der Erwartungen an
Lieblingsmarke erstellen,
Markt- und Produktziele
benennen

Qualitats-
sicherungssysteme

B 1.4.3.1 Kaufleute informieren sich,
wie die Qualitat der Dienstleistun-
gen/Produkte sichergestellt wird. An-
hand von drei Beispielen Uberlegen sie
sich, welche Auswirkungen dies auf die
Unternehmung hat. Ihre Uberlegungen
sind fur einen Laien verstandlich.

1.8

2.5

K3

4 Qualitatskontrollsysteme

Z.B. Kaizen (Toyota)

75



2. Klasse — Betriebswirtschaft, Recht, Volkswirtschaftslehre

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
3.3.6.2 Kaufleute beschreiben fiir typi- 2.1 Produzent — Konsument
sche Unternehmungen das direkte und 113 gg K5 5 Eggﬁﬂt : I\GA;OkSIZ?an:Lt
indirgkte Absatzverfahren. Sie begrin- ' 21 Produzent — Detailhandel
den ihre Wahl. 1 Franchising
B 1.2.2.3 Verkaufsformen kennen:
Kaufleute zeigen selbststandig bei min-
destens drei verschiedenen Verkaufs-
formen Vor- und Nachteile auf. Dabei 1.4 2.7 | K5 2
kdnnen sie spontan Losungen anbie-
ten, die dazu beitragen, die Nachteile
zu vermindern.
3.3.6.3 Kaufleute erhalten einen Fall 29
zum Marketing von Produkten oder 15 2.4
Dienstleistungen, die ihnen grundsatz- 1.6 2.6 K5 3 eigenes Projgkt: Marketing-
lich bekannt sind. Sie entwickeln dazu | ;745 |27 konzept entwickeln (z.B.
wirkungsvolle Strategien unter Einsatz | 2.1 neuen Schokoriegel erfin-
des Marketingmix. 1 den), Marketingkonzept in
Form einer Prasentation der
B 1.7.2.1 Marketingmix anwenden: Abteilung (= Geschaftslei-
Kaufleute kdnnen ein Produkt oder 19 26 | K2 4 tung) ,verkaufen®.
eine Dienstleistung anhand des Mar- ' '
ketingmix beschreiben.
3.3.2.1 Anhand vorgegebener Merk- Namenaktien, Inhaberaktien, Parti-
male (Verfiigbarkeit der Mittel, Sicher- 21 Z'pz’i'oan?CheggI’_ St;_mmrechts- el
Finanzierung und heit der Anlage, Gewinnmaoglichkeiten) 2.1 reg tisc)ans;enqéihenlgiulq?giehgﬂ?tn el Anlagestrategien val. Teil
Kapitalanlage charakterisieren Kaufleute fur einfache | 1.13 | 1 K2 12 ;/arli?ablem Zinsfuss. ete ) Bérsg 9 gl
(Anlagestrategie) Situationen die gangigsten Anlage- 3-1 Fonds (normale Fo’nds,. Hedge-

strategien mit Aktien, Obligationen,
Fonds oder Lebensversicherungen.

fonds)
Derivate (Call, Puts, Futures)
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2. Klasse — Betriebswirtschaft, Recht, Volkswirtschaftslehre

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
B 1.4.2.2 Finanzwirtschaftliche Ziele Geschaftsbericht ausge-
kennen: Es gehdrt zur Fihrung eines wahlter Unternehmungen
Betriebs, mit finanziellen Zielen zu ar- 25 studieren (ev. eigenes Pra-
beiten. Kaufleute kénnen — unter Ver- 1.5 26 K2 4 xisunternehmen), Bilanz-
wendung der Kennzahlen, die sie in ) analyse, Unt.ernehm.en vor-
der Schule gelernt haben - zwei bis stellen s. Leistungsziel
drei derartige finanzielle Ziele erlautern 1.7.51
B 1.4.2.3 Finanzwirtschaftliche Ziele
umsetzen: Aufgrund der finanzwirt-
schaftlichen Ziele liberlegen Kaufleute
drel Ma§snahmen,_d|e helf?n k.onnten, 1.5 25 | K5 4 Fallbeispiele |6sen
diese Ziele zu erreichen. Fir eine er-
fahrene Person aus dem kaufmanni-
schen Bereich sind die Vorschlage
einsichtig.
B 1.7.5.1 Kaufleute kédnnen ein Unter-
nehmen mittels einer Dokumentation
oder einer Prasentation so vorstellen, o .
Unternehmensdo- dass eine aussenstehende Person Kgnn pere|ts in Verbindung
kumentation bzw. ) ) e 1.2 25 | K5 4 mit Leistungszielen 1.4.2.1
Kurzprésentation einen systematlschen E!nbllck in die erfolgen
Tatigkeit, den Aufbau, die Produkte
und die Kunden des Unternehmens
erhalt
Recht
3.5.1.4 Anhand von einfachen Fallbei-
Vertrage spielen beurteilen Kaufleute, ob ein 21 ) )
(Kaufvertrag, Mietver- | Kauf-, Miet- oder Einzelarbeitsvertrag | 1.6 2.2 Losen von Fallen
trag, Einzelarbeitsver- | gultig zustande gekommen ist. Falls 112 |23 | K° 12 Beurteilen verschiedener
trag,) ) 57 konkreter Vertrage

nicht, begriinden sie dies anhand von
Merkmalen.
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2. Klasse — Betriebswirtschaft, Recht, Volkswirtschaftslehre

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
3.5.1.5 Kaufleute erkennen anhand von Ls Fallen. Roll
Rechte und Pflich- | Beispielen bei Kauf-, Miet- und Einzel- 2.1 _ osen von rallen, Rollen-
ten von Vertrags- | arbeitsvertragen Rechte und Pflichten | 112 |22 | 15 Rechte ugd. I:’(fhc]t]tel\r/]l_der Ve(zjrtéggs- spiele (;Bf Be\z:/chweéde bei
rteien der Vertragsparteien. Sie iiberpriifen 13 |23 parteien bei Kauf-, Miet- und Ein- | mangelhafter Ware, Repa-
pa X ; : , o zelarbeitsvertrag raturen bei Mietwohnungen
ob diese erfiillt wurden und leiten die 2.7 etc.)
entsprechenden Rechtsfolgen ab.
B 1.7.1.1 Arbeitsvertragsinhalte ken- _
nen: Kaufleute kennen die Unter- ;Oélrzgigghef _ Angestellter:
scr(;%je ZWISCT)er_] Emzelarbeﬁszgr‘[rag 113 |21 | K2 4 Arbeitgeberverbande - Ar-
un es.a”.“ar eitsvertrag un onnhen beitnehmerverbande)
diese mit eigenen Worten beschreiben.
B 1.7.1.2 Arbeitsvertrage unterschei-
den: Kaufleute kénnen Lehrvertrag,
Einzelarbeitsvertrag und Gesamtar-
beitsvertrag in wenigen Satzen cha- 1.13 |21 | K2 3 Lésen von Fallen
rakterisieren und flrr jede dieser Ver-
tragsarten eine Eigenschaft angeben,
die sie von den anderen unterscheidet.
B 1.7.6.3 Vertragliche Regelungen im
Bereich der Infrastruktur kennen:
Kaufleute kdnnen Service-, Wartungs- Vergleich und Analyse konk-
: .. . 1.3 25 | K2 2 N
und Leasingvertrage voneinander ab- reter Vertrage
grenzen und deren jeweilige Vor- und
Nachteile aufzeigen.
Kaufleute kennen den Unterschied Sorafaltsoflicht. Erfol " Analyse konkreter Werkver-
zwischen Werkvertrag und einfachem 113 121 k2 3 grrg'c‘:iliiﬂel(,:o\u’sfuh?u?qsgalg?]r::lfr’itts- trage und Auftrage, Erarbei-
Auftrag und kénnen diese einander ' ' Eecht 9 ten der Unterschiede, Losen
gegeniiberstellen. von Fallen
Familienrecht Kaufleute konnen die Entstehung und xi:lbé:rgi'? r|1E h?é??ﬁ:iiﬁil%eﬂ’
Wirkung der Ehe erklaren und die Ehe | 1.13 | 2.1 | K2 6 ung 1essung Lésen von Fallen

vom Konkubinat abgrenzen.

Eheunguiltigkeit, Wirkungen der
Ehe, Ehescheidung
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2. Klasse — Betriebswirtschaft, Recht, Volkswirtschaftslehre

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Kaufleute kennen die verschiedenen 21
Guterstéande und deren Eignung in be- ' . .
stimmten Fallen. Sie sind in der Lage, |1.13 |52 | K5 6 gémg?nesr;ﬁ}ffggf;ft'r'gn“n”ugr;gG“‘er‘ Lésen von Fallen
eine einfache guterrechtliche Ausei- 27 '
nandersetzung vorzunehmen.
Kaufleute kennen ausgewahlte Wir- 2.1
kungen des Kindsverhaltnisses und 2.2 . . .
kénnen einfache Falle zum Kindsver- 1.13 23 K5 4 Entstehung, Wirkung Lésen von Fallen
haltnis 16sen. 2.7
Kaufleute kennen die verschiedenen 2.1 Eigenhandiaes Testament. notariell
Formen der Verfigung von Todes we- 2.2 genhandig ’ ) )
Erbrecht - > 1.13 K5 4 beglaubigtes Testament, Losen von Fallen
gen und kénnen einfache Testa- 2.3 Nottestament, Erbvetrag
mentsinhalte interpretieren. 2.7 ’
Kaufleute kdnnen einen Stammbaum 21
grafisch darstellen, daraus die Erbbe- 2'2
rechtigten ablesen und die gesetzli- 1.13 2'3 K5 6 Erbrecht ZGB 457 ff. Losen von Fallen
chen Erbteile und die Pflichtteile be- 2:7
rechnen.
Volkswirtschaft
. _ Parteiprogramme studieren,
3.1.2.1. Kaufleute umschreiben die Prﬁlsf?tabllltakWachstl:tm,k}/?{:bi- Unterschiede herausarbei-
Ziele wirtschaftii. | Wichtigsten Ziele des wirtschaftiichen y Bl emloion. | ten: Unterschiede zu erkla-
Handelns (magische Vielecke). Diese 1.12 : K2 5 9 : 9 ’ | ren versuchen, verschiedene
chen Handelns ; L 2.6 Umwelt .
Darstellungen sind einsichtig und plau- Zielkonflikte. Zielharmonie und Zielsetzungen erkennen,
sibel. Zielneutralitét Rickschlisse auf das magi-
sche Vieleck ziehen.
3.1.2.2 .Kaufleute stgllen ?ingm I?ritten Wo geht das Geld hin, das wir
den ,Wirtschaftskreislauf‘ mit seinen verdienen? Wo kommt das
. . Elementen (Haushalte, Unternehmun- | 1.6 . . . Geld her? Analyse des Weges
Wirtschaftskreislauf gen, Staat, Bankensystem und Aus- 112 26 | K2 5 Erweiterter Wirtschaftskreislauf des Gewinns aus der Erfolgs-

land) dar und erklaren ihn grafisch
vollstandig.

rechnung bis zum Geld auf
dem Konto des Angestellten.
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2. Klasse — Betriebswirtschaft, Recht, Volkswirtschaftslehre

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
3.1.2.7 Kaufleute beschreiben die 2.1 Angebot und Nachf Elasti-
Marktmechanismus | Funktionsweise des Marktes (Preisme- | 1.13 | 2.2 | K2 15 | Angebot und Nachirage, £las Fallstudien z.B. Alcopops
. zitaten, Wohlfahrt
chanismus). 26
Kaufleute kennen Grinde fiir Markt- 2.1 Externe Effekte, ffentliche Giiter,
versagen und kénnen entsprechende 1.6 2.3 Marktmacht, asymmetrische Infor-
Staatseingriffe erklaren und auf ihre 1.7 25 K& 15 mationen einfache Fallbeispiele, Zei-
Wirksamkeit tGberprifen. Sie entwi- 113 | 2.7 Mindest- und Hochstpreise tungsartikel
1.16 2.1 Steuern/Subventionen, Ge-

ckeln eigene Gesichtspunkte fur die
Beurteilung von Staatseingriffen.

1

bote/Verbote,
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3. Klasse — Betriebswirtschaft, Recht, Volkswirtschaftslehre

Wissensbereich

Leistungsziele

| SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt

Hinweise / POU

3. Klasse Total 29 Wochen a 4 Stunden = 116 (vorgegeben VW 40 BW 36 Recht 40 = 116)

Versi 3.3.3.2 Kaufleute erfassen einfache 2.1
ersicherungen .
- Prozesse aus Alltag und Betrieb und 2.6
(Risiken, Vorsorge, kS : ittels ei Fl . 113 15, | K5
Vorschla onnen diese mittels eines Flussdiag- . Risikoanalyse eines Betrie-
orschlage) 1
ramms darstellen. bes ausgehend von der
3.3.4.1 Kaufleute benennen fir sich Analyselzzdeir Illnterqen Pg_"_
) . : . zesse, Erstellen eines Risi-
gils\,/iiégngifeu;g;rrfar;e?\ig::g 3:;?('2%2 t 1.3 3'1 K1 Riskmanagement koprofils mit entsprechenden
Werden’ Lésungsvorschlagen.
B 1.7.5.5 Kaufleute kdnnen typische Studium von Versicherungs-
Versicherunas- Risiken und deren mogliche Abde- broschiren verschiedener
weser, 9 ckung durch eine Versicherung be- 13 |22 | K2 Versicherungsgesellschaften
schreiben. Sie konnen erklaren, wovon
die Pramienhéhe abhangig ist.
3.3.4.2 Kaufleute kennen Merkmale Drei Saulen System: PK: Kapital-
und Funktionsweise staatlicher und deckung mit Problematik Steuer- |\, .t 400 Ausaleich
privater Vorsorge. Sie sind zudem in 2.1 satz und Unterdeckung ergleich der Ausgieichs-
o ) 1.9 K2 . : . kasse (Einnahmen, Ausga-
der Lage, die Finanzierungssysteme 2.5 AHV: Kapitalumlageverfahren mit | i siner Pernsionkasse
und die daraus resultierenden Prob- Problematik Demografie
leme zu beschreiben. Private Vorsorge
B 1.7.1.3 Sozialversicherungen be-
schreiben: Kaufleute kdnnen wichtige
Sozialversicherungen und deren Ziele ) . . Erarbeiten verschiedener
nennen und die Art ihrer Finanzierung | 1.8 27 | K2 f;':\é II:X,OEISrE;;Etehung, Finanzie- Gesichtspunkte, Diskussion
beschreiben. Sie kdnnen aktuelle ’ in Form einer Arena
Probleme der entsprechenden Versi-
cherungen nennen.
B 1.7.1.4 Sozialversicherungsabzige
einer Lohnabrechnung beschreiben: Bruttolohn — Sozialabzlige = Net- Anal Loh ]
Kaufleute kdnnen eine vorgegebene 1.6 26 | K2 tolohn, Arbeitgeber- nalyse Lonnausweis zu-

Lohnabrechnung erklaren und die ent-
sprechenden Fachbegriffe erlautern.

/Arbeitnehmerbeitrage

sammen mit RW
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3. Klasse — Betriebswirtschaft, Recht, Volkswirtschaftslehre

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
3.3.4.3 Kaufleute unterbreiten anhand Studium von Versicherungs-
eines einfachen Fallbeispiels einen 14 2.3 Kranken-, Haftpflicht, Hausrat-, broschiren verschiedener
. pIeIS | . ' 21 | K5 2 Gebaude-, Kasko-, Lebensversi- Versicherungsgesellschaf-
Versicherungsvorschlag fur eine Pri- 115 15 cherung, Séule 3a ten:
vatperson bzw. einen Privathaushalt. ’ selbstandige Fallbearbeitung
Analyse von Bankbrosch-
ren, Geschaftsberichten,
Erarbeiten und Vorstellen
Kaufleute kennen Aufgabe und Be- eines Profils fir die unter-
deutung der Schweizerischen Ban- \S/UCh:e_ Bﬁgk- Croditiond
kenwelt. Sie kénnen einzelne Banken- ergieich aer KRreditkondi-
; : Geschéaftsbanken: Grossbanken, tionen der unterschiedlichen
Banken/Borse grlijpg.endlcz[nelnindder unlile"rscheé(.ien 12 22 | K2 6 Kantonalbanken, Raiffeisenbanken, | Banktypen.
und die Unterschiede erkiaren. sie | Privatbanken Erstellen eines Angebots
kénnen die Merkmale von Kreditge- fiir die Finanzierung eines
schaften und Kommissionsgeschaften Einfamilienhauses aufgrund
beschreiben. aktueller Hypothekarzinsen.
Analyse von Bankabrech-
nungen bei einem Wertpa-
pierkauf, -Verkauf.
Kaufleute kennen die Funktionsweise Betelligungspapiere, Forderungs
von Bérsen. Sie kdnnen die wichtigs- >ligu ere, ungs-
ten Anlageinstrumente beschreiben 1.6 gg K2 8 %ello;:;g;egnAnlagefonds, Call- und Put Borsenspiel
und einfache Borsentransaktionen er- '
klaren.
Recht
Rechtsformen von . o _ _
Unternehmungen: 255(11 KaUﬂﬁE{Jte tunteésfheldeg an-l Kriterien: Haftung, Kapital, Kapital-
. o and der wichtigsten Kriterien Einzel- beschaffung, Anzahl Griinder, . "
E}'Sﬁglu(gtrﬁgﬁhAk unternehmung, GmbH und Aktienge- 19 2.2 1K 12 Fortbestand, Selbstandigkeit, Losen von Fallen
’ » RS Steuern
tiengesellschaft sellschaft.
Kaufleute unterscheiden anhand der
wichtigsten Kriterien Kollektiv-, Kom- 1.9 22 | K2 6 In Erganzung zu 3.5.2.1

manditgesellschaft u. Genossenschaft
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3. Klasse — Betriebswirtschaft, Recht, Volkswirtschaftslehre

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Geeignete Rechts- | 3.5.2.2 Anhand einfacher Beispiele
form, Handelsre- machen Kaufleute anlasslich der
gister, Firma: Ein- Grindung einer Unternehmung mit 16 2.1 K5 4 Eigene fiktive Unternehmung
zelunternehmung, Hilfe des Obligationenrechtes einen ' 2.2 grinden
GmbH, Aktienge- Vorschlag fur eine geeignete Rechts-
sellschaft form. Sie begrinden ihre Wahl.
3.5.1.6 Kaufleute umschreiben die
Zwangsverwer- Grundzlge des Zwangsverv_vertungs- 21 Pfandung, Pfandverwertung und Verschuldensproblematik
tungsverfahren verjfahrens. Ar)hand eines einfachen 1.12 59 K2 8 Kgnkurs vor allem bezlglich Ein- aufzeigen, Budgetplanung
Beispiels bestimmen sie, welche leitungsverfahren behandeln etc.
Schritte sie unternehmen missen.
Kaufleute kennen die Grundziige des Rollenspiele mit Schwer-
) Schweizerischen Strafrechts. Sie set- 1? g; Eggzavys:le:gﬁlet:”%’e Eg:'g‘s
Offentliches Recht | zen sich mit d_em Begriff Strafe ausei- 113 |23 K6 10 | inkl. Jugendstrafrecht bericht Gber Besuch einer
nander und bilden auf_grupd vorgege- 116 | 2.7 Gerichtsverhandlung verfas-
bener Sachverhalte ein eigenes Urteil sen
Volkswirtschaft
3.1.2.3 Kaufleute erklaren die Begriffe
,Bruttoinlandprodukt” und ,Volksein-
Gesamt- kommen*. Sie kdnnen entsprechendes 16 2.2 Volkswirtschaftliche Gesamtrech- Auswertung aktueller statis-
wirtschaftliche Zahlenmaterial fur Vergleiche (Wirt- 112 25 | K2 6 nung (VGR) tischer Daten
Daten schaftswachstum, reiche/arme Kan- ' 2.6 -> www.admin.ch
tone, Industrie-/Entwicklungslander)
anwenden und interpretieren.
3.1.2.4 Kaufleute erkennen die cha-
rakteristischen Merkmale einer guten Konjunkturzyklus, Konjunkturindi-
Konjunktur (hohen) Konjgnktyr und einer . 16 katoren (vorlaufend, gleichlaufend, | Analyse aktueller Konjunk-
Geldwertstéjrun en schlechten (niedrigen) Konjunktur. Sie | 4, |26 | K4 10 | hinterherlaufend), Ursachen fir turdaten, eigene Prognose
g

erklaren insbesondere die Ursachen
und Folgen der Inflation, Deflation und
Stadflation.

Konjunkturschwankungen, Inflation,
Deflation, Stagflation

erstellen
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3. Klasse — Betriebswirtschaft, Recht, Volkswirtschaftslehre

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
3.1.2.5 Kaufleute sind in der Lage,
wirtschaftspolitische Massnahmen flr ) L ; ) L :
Wirtschaftspolitik die 6konomische, soziale und politi- 2.6 Fiskalpolitik, monetare Wirtschafts- | Aktuelle Beispiele analysie-
d Wachst he Stabilitat . das Wirtschaft h 116 |21 | K2 10 politik, SNB, Sozialpolitik, Struktur- | ren und konjunkturpolitische
un achstum Sche sla _' ' a" , aas vvirtischartswach- 1 wandel Programme entwickeln
stum sowie flr den Strukturwandel
eines Landes zu erklaren.
3.1.2.6 Kaufleute erklaren Aufgabe, 29 B. St K
Steuern Zweck und Funktion von direkten und | 1.16 | 5% | K2 6 Z.B. Steuererkiarung aus-
. 2.6 flllen
indirekten Steuern.
3.1.3.1 Kaufleute beschreiben aus- _
senwirtschaftliche Beziehungen und K ive Kostenvorteile. Zah z.B. Zagquﬁb”anzen Snaly'
. Abhangigkeiten zwischen der Schweiz 2.1 omparative rostenvortere, ~an- sieren, Ersteien einer Uo-
Aussenwirtschaft . 1.12 K2 8 lungsbilanz, internationale Organi- | kumentation/Vortrag iber
und dem Ausland bezlglich ausge- 2.6

wahlter Handelsguter und Dienstleis-
tungen.

sationen

ausgewabhlte internationale
Organisationen
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Rechnungswesen Schwerpunktfach

Bildungsziele

Die Lernenden verstehen den Stellenwert des Finanz- und Rechnungswesens in einer Unterneh-
mung. Sie sind sich der Wichtigkeit bewusst, eine Finanzbuchhaltung zu fihren, die den gesetzli-
chen Bestimmungen und der Wirtschaftspraxis entspricht. Sie sind in der Lage, Berechnungen im
kaufmannischen Bereich durchzuflihren, eine Finanzbuchhaltung zu fihren und auszuwerten.

Die Lernenden verstehen den Zusammenhang zwischen Finanz- und Betriebsbuchhaltung und
erkennen deren unterschiedlichen Nutzen fiir die verschiedenen Anspruchsgruppen der Unter-
nehmung. Sie sind in der Lage, Betriebsabrechnungen und finanzwirtschaftliche Analysen durch-
zufihren und damit das Unternehmensgeschehen differenziert zu beurteilen.

Richtziele

Kenntnisse
¢ materielle und finanzielle Strome in einer Wirtschaftseinheit kennen

¢ den Nutzen des Finanz- und Rechnungswesens fur die Fuhrung einer Wirtschaftseinheit kennen
¢ die in der Wirtschaftspraxis angewandten Kalkulationsmethoden verstehen

¢ die Rechnungslegungsgrundsatze kennen

Fertigkeiten
¢ fahig sein, die Finanzbuchhaltung zu flhren

¢ Probleme des Finanz- und Rechnungswesens mit Standard-Software 16sen

e Ergebnisse in einer geeigneten Form fiir verschiedene Anspruchsgruppen prasentieren

e Berechnungen im kaufmannischen Bereich durchflihren

e Bestimmungen zur Rechnungslegung finden

¢ Bilanzen und Erfolgsrechnungen bereinigen und auswerten

¢ selbststandig Informationen beschaffen und verarbeiten

e Geldflussrechnung kennen und in einfacher Form anwenden

¢ Grundlagen der Betriebsabrechnung kennen und Betriebsabrechnungen erstellen und auswerten

¢ Vernetzung des Finanz- und Rechnungswesens mit anderen Fachern erkennen und darstellen

Haltungen
¢ sich der Wichtigkeit der gesetzlichen Grundlagen zur Buchflihrung bewusst sein

e sich der Verantwortung von Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter, die im finanziellen Bereich einer
Unternehmung tatig sind, bewusst sein

¢ sich des Nutzens von finanzwirtschaftlichen Betrachtungsweisen bewusst sein, mogliche Verbin-
dungen zu anderen beruflichen und gesellschaftlichen Bereichen wahrnehmen und solche auch
anstreben
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1. Klasse - Rechnungswesen

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
. 3.4.1.1 Kaufleute stellen einfache Bi- 1.9 Aktiven, Passiven Aufwand, Ertrag, | Einstieg mit Fallstudie aus
Bilanz und Erfolgs- . 2.1 .
rechnung lanzen und Erfolgsrechnungen (gemass 1.12 59 K3 12 Erfolgsrechnung, Doppelter Er- dem Erfahrungsbereich der
KMU-Kontenplan) korrekt auf. 1.13 folgsnachweis Lernenden
?(/I)?hsr::?rfiltgtﬁi ESr: ;\39103 feasumeeur:?sr;?lennélfg? l;(r;(rjmitt- 1?2 21 K 1 3 Mehrstufige Erfolgsrechnung eines | Verknupfung mit Kontenrah-
9 9 9 9 ' 2.2 Handelsbetriebs men KMU
verfahren lungsverfahrens. 1.13
3.4.1.3 Kaufleute verbuchen anhand von Recht: Kaufmannische
gangigen Belegen einfache Ge- 1.9 2 1 Aktiv-, Passiv-, Aufwands- und Buchflihrung
schaftsablaufe verschiedenartiger Be- 1.12 59 K3 12 Ertragskonto, Buchungssatz, Jour- | Verknlipfung mit Kontenrah-
triebe (Handel und Dienstleistungen) kor- | 1.13 ' nal und Hauptbuch men KMU
rekt.
Kaufleute kbnnen den Weg einer BWL: Prozessorganisation
B 3.4.1.2 Die Schritte der Registrierung 14 21 K2 5 Rechnung vom Eingang Uber die (Ablauforganisation), Kosten-
der Buchungsbelege beschreiben ' ' Verbuchung bis zur Ablage be- verantwortung der Kosten-
schreiben. stellenleiter
\ézlr(g;g:en von Fallstudie zu Unterneh-
19 Kaufleute kennen die buchhalte- gg?ﬁ:g;ﬂgggg;g;jﬁ?
B 3.4.1.3 Eine einfache Buchhaltung fir 112 2.1 K3 5 rischen Schritte bis zum Jahresab-
das Unternehmen fiihren 113 |22 schluss und konnen eine einfache Buchhaltungssoftware wie
Buchhaltung autonom fihren.
z.B. Banana oder Sesam
anwenden
Kaufleute kénnen einfache Belege . .
B 1.7.3.2 Belege kontieren 1.5 2.3 K3 2 korrekt kontieren und die weiteren Egi);::?jﬁ u%ﬁlf;itg l:/%nﬁ
T 9 ' ’ Arbeitsschritte bis zur Archivierung K 9
; ontonummern
der Belege aufzeigen.
Handelsbetrieb 3.4.2.1 Kaufleute filhren die drei War- o Wsre”ngtat”d’ dW?(re”aIL(’th?”d und
(Warenkonten, enkonten (Warenaufwand, Warenertrag, ' 2.1 -ertrag, bestan efs orrextur; BWL: Beschaffungsprozesse
Kalkulations- Warenbestand) anhand typischer Ge- 112 152 K3 o EP der eingekauften Ware, EP der | Lagerprogramme
1.13 ) verkauften Ware (Nettoerl6s), Be-

schema, Verkaufs-

schéaftsfalle korrekt.

zugskosten
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1. Klasse - Rechnungswesen

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
preise Kalkulati- 3.4.29 Auf g b Kalk
onssétze, Be- 4a.zZ. urgrund vorgegepener Kalku- . )
triebserfolg) lationssatze stellen Kaufleute ein Kalku- 1?2 2.1 K5 6 gg’r:(é?ne& ';Zgiitﬁg unlgeir?ug_te, Excel fur Kalkulationen
lationsschema fir Handels- und Dienst- 113 2.2 winnzuschlag 9 9 einsetzen
leistungsbetriebe auf. '
3.4.2.3 Kaufleute berechnen die ver-
schiedenen Verkaufspreise richtig und | 1.9 | , 4 Kalkulation im Handelsbetrieb, Ge- | BWL: Produkt- und Markt-
bericksichtigen Einflussfaktoren fur die 112 15, | K3 6 samt- und Einzelkalkulation Jiele
Preisobergrenze (Konkurrenz, Kaufkraft 1.13 '
und psychologische Preisfaktoren).
s g - Rohmaterialeinkauf und —bestand, | BWL: ABC-Analyse im Zu-
Industriebetrieb I}:\ZUﬂSTﬁ;T)Zter iré)tl;é:henr:j?lehsr(;rrlla(l;tisef?lleifur 1?2 2.1 K 3 9 Halb-und Fertigfabrikatebestand, sammenhang mit der Unter-
u u u u yp 1'13 2.2 Bestandesanderungen von Halb- scheidung von Rohmaterial
schen Konten. ' und Fertigfabrikaten und Hilfsmaterial
. o VWL: Staatseinnahmen,
3.4.1.5 Kaufleute erklaren, wie die 19 Besteuerung des Mehrwerts bei direkte/indirekte Steuern,
Mehrwertsteuer grundsatzlich funktio- 1'12 2.1 K3 6 Unternehmen Wertschdpfungskette
niert. Sie konnen das offizielle Formular 1'13 2.2 Abrechnung der Mehrwertsteuer Rgcht:l Steuerrecht
Mehrwertsteuer fur einfache Beispiele korrekt ausflllen. ' nach vereinbartem Entgelt HInd\]leIS auf At;]rect?hnuggt ’
nach vereinnahmtem Entge
Kaufleute verbuchen die Mehrwertsteuer 1?2 2.1 K3 6 Vorsteuer und Umsatzsteuer Hinweis auf Saldosteuerme-
nach der Brutto- und der Nettomethode 1'13 2.2 thode
. ) ) ) U h K hand Geographie: Wirtschafts- und
3.4.1.9 Fur verschiedene Situationen 19 WrT?LeC ””P%S IILJrS(T an al:? }{’_0“ Wahrungsraume
Wahrungsum- kénnen Kaufleute Wahrungsumrechnun- | "3, |21 | . 9 m:n %%%Srfn esfr';rgiﬁgune::n\;or_
rechnungen gen vornehmen und diese buchhalterisch | 445 2.2 nehmen Kursggewinne bzwg—ver- VWL: Einfluss von Wechsel-
richtig weiterbehandeln. ' luste verbuchen ' kursen auf Exporte und Im-
’ porte
19 \I?:rr;)ltjlé%r:gauszug verstehen und BWL: Bankwesen (z.B. Aus-
Geld- und Kaufleute fihren die Konten des Geld- 112 2.1 K3 5 Unterscheidung Hauptbuch und wirkungen des Zinsdifferenz-
Kreditverkehr und Kreditverkehrs 113 22 Nebenbiicher (Debitoren, Kredito- geschéfts auf die Bankbilanz

ren)

und Erfolgsrechnung
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1. Klasse - Rechnungswesen

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Kommissionen unterschiedli-
Kaufleute kénnen die verschiede- cher Zahlungsmittel verglei-
B 3.3.1.1 Die verschiedenen Zahlungs- rr:ﬁ{lifrar:]lur_]gsmltte\zllval#‘zah(;gnfgnd chen
systeme und das Vorgehen fiir Zahlun- [ 1.9 |26 |K2 2 en eigenen vborten die Tur . .
o U h K Zahlungen von Rechnungen in Recht: Vollmachten, insbe-
gen in einem Unternehmen kennen einem Unternehmen zu beachten- | sondere Spezialvollmacht
den Schritte erklaren. (Unterschriftenberechtigung
fur Bankkonten)
Kaufleute kbnnen mit eigenen
.. .. Worten die Kontoauszlige der Bank
B 3.3.1.2 Kontoauszige erklaren 1.6 2.1 K2 2 oder der Postfinance erklaren und
auf die Unterschiede hinweisen.
3.4.1.12 Kaufleute berechnen und ver- Betriebswirtschaftlich angemes-
buchen die direkten und indirekten Ab- 1.9 2 1 sene Abschreibungen vom Anlage- | o . s hetabschrei-
Abschreibungen schreibungen nach dem linearen und 1.12 ) K3 9 vermogen berechnen und nach der o
. 2.2 ) s bungssatze (Bundessteuer)
degressiven Verfahren anhand vorgege- | 1.13 direkten oder indirekten Methode
bener praxisorientierter Beispiele. verbuchen
3.4.1.10 Kaufleute verbuchen fir einen 1.9 . : - .
. - . 2.1 Direkte Abschreibung von endglilti- | SchKG: Betreibungsverfah-
Debitorenverluste vorgegebenen F_aII endgultlge Debitoren- | 1.12 29 K3 3 gen Debitorenverlusten ren. Verlustschein
verluste vorschriftsgemass. 1.13
3.4.1.13 Kaufleute fuhren die Wertbe- 1.9 2 1 Indirekte Abschreibung von mut
Delkredere richtigung der Debitoren durch (Delkre- | 1.12 | 5, | K3 3 : chon D b'tl u gvl . U | Korrespondenz: Mahnbrief
dere) 113 . masslichen Debitorenverlusten
B 3.4.1.1 Den Begriff des Kontenplans i;l\//lsbemati:( ﬂes Kogte_nrahrlrzens Kontenplan fir Unternehmen
Kontenrahmen erklaren und ihn an ein Unternehmen 18 |22 |K3 3 verstenen und einen xon- verschiedener Branchen
tenplan fur ein Unternehmen ers-
anpassen tellen erstellen
TOTAL 111

88




2. Klasse - Rechnungswesen

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
3.4.1.4 Kaufleute verbuchen zusam- e en S
Dokumentation menhangende einfache Geschaftsablaufe 1?2 21 | k3 15 Verr]buzh(l;ng }\éontGeS%haﬁSfa&?\;'U gillsgudhe énl;tBelegsgménlung
[ Abschlusses | am PC korrekt. Sie dokumentieren den ' 2.2 anhand des rontenrahmens andarg-oorware we ba-
eines : i 1.13 am PC. nana oder Sesam einsetzen
Abschluss auf Papier.
. Obligationsanleihen und Aktien, | 51/ Bankwesen
Kapital- und Ver- 3.4.1 6 KanleuF.e ber(?chnen K_a_pltal- und | 1.9 2.1 Marchzins, Dividende, Kurs, nungen von Wertschriftentran-
" N Vermodgensertrage (Zinsen, Dividenden) 1.12 K3 6 Rendite von Aktien und Obliga- .
mogensertrage hand isorientierter Beispiel 1.13 22 tionen berechnen und interpretie- saktionen
annana praxisorientierter beispiele. - ron BWL: Steuern auf Wertschrif-
tentransaktionen
Kaufleute verbuchen den Wertschriften- 19 2.1 gﬁ:ﬁ&gff:?]Zsfzptsa’g’v\?:fggrlf_ gw:: Eﬂr;zgieesrirr:’ BU|(5r1r§eCash
Wertschriften coh (AKG 3 Obligati 112 |5, | K3 10 | chung von Wertschriftentransaktio- | & * 080! 9
verkehr (Aktien un igationen). 1.13 ) nen und Kursgewinnen bzw. -ver- g .
Recht: Wertpapiere
lusten
3.4.1.8 Kaufleute erklaren die Funktion
der Verrechnungssteuer. In verschiede- 1.9 .
verrechnungs- nen Anwendungsbeispielen (Wertschrif- | 1.12 | 2] | K3 3 | oruttos, Nettoverbuchung, Debltor | gecht: Steuerrecht
steuer 2.2 Verrechnungssteuer
ten- und Zahlungsverkehr) berechnen 1.13
und verbuchen sie korrekt.
Recht: kaufmannische Vor-
P ) 1.9 Bildung und Auflésung von Riick- sicht
Ruckstellungen 3.4.1.7 Ka;f.le;:t? \Illerstehen S 1.12 g; K2 4 stellungen, Auswirkung von Riick- | Fallstudie: Ergebnissteuerung
Zung von Rucksteliungen. 1.13 ) stellungen auf den Erfolg durch Ruckstellungsbildung
oder -auflésung
- : Notwendigkeit von Rechnungsab-
3.4.1.11 Kaufleute fuhren die Rech- 1.9 .
Rechnungsabgren- Y . 2.1 grenzungen erkennen, abzugren- Fallstudie: Verlust trotz guten
zung nuggsabgrenzudng (;ranSItorlsche Aktiven ”g 2.2 K3 8 zende Aufwande und Ertrage Geschaftsgang
und Passiven) durch. ’ berechnen und verbuchen
. . 19 immobilien, Hypotheken, Immo- | 2/l O RERER N0
Liegenschafts- Kaufleute fihren die Liegenschaftsbuch- : 2.1 bilienaufwand und —ertrag, Kaufe,
buchhaltun haltung korrekt und sicher 112 155 | K3 6 | Verkaufe, Unterhalt, Liegenschafts- | (Ertragswert)
g g . 1.13 ' ’ ’ Nebenkostenabrechnungen

renditen

erstellen und verbuchen
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2. Klasse - Rechnungswesen

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
3.3.4.4 Kaufleute interpretieren eine B oh Nettoloh
Lohnabrechnung und unterscheiden zwi- rﬁtti%onn;nrd netlto ?W” #gtelr'
schen dem, was einem Arbeitnehmer 1.9 |21 K2 2 g%rﬁmz v’oneBSrﬁtt?)Iiler Sn d goszi- Recht: Einzelarbeitsvertrag
ausbezahlt wird und was ein Arbeitneh- alleistungen verstehen

Lohnabrechnung mer der Unternehmung effektiv kostet.

Kaufleute erklaren die Bestandteile einer 19 VWL: Sozialversich
Lohnabrechnung und verbuchen Lohn- 112 2.1 K3 4 Lohnabrechnungen erstellen und 3 Séulgrf-lgr\i/r?;islc): erungen
aufwand sowie Arbeitgeber- und Arbeit- 113 |22 verbuchen BWL: Personal P
nehmerbeitrage. ' '

3.4.1.15 Kaufleute fiihren den Jahres- 19

abschluss fur die Einzelunternehmung ' 2.1 Konto Privat, Aktien- , Partizipa- _

und die Aktiengesellschaft (ohne Ge- Hg 2.2 K3 12 tionskapital, Reserven Recht: Gesellschaftsrecht
winnverteilung) sicher durch. '

Jahresabschluss | Kaufleute erstellen und verbuchen fur die |19 |, ﬁiwgﬁ/t?gﬁggg?ﬂzgelf;t.grfne Recht: OR 671
Aktiengesellschaft einen Gewinnvertei- 1.12 59 K3 4 Reservevorschriften erstellen und Geschaftsbericht analysieren:
lungsvorschlag 1.13 verbuchen Gewinnverteilungs-antrag

.. .. 1.9 Einkommen der Gesellschafter
g_aulﬂeltftitf_uhren Iclder;]Jghdresahbschluss far 1.12 g; K3 5 bestimmen und verbuchen, Recht: Gesellschaftsrecht
1e Rollektivgeselischart durc 1.13 ) Abschlussbuchungen
Bewertungsgrundsatze ge-

Interpretation des 3._4.1 .14 Kaufleute peurjteilen die Aus- 1.9 21 Bewertungs-vorschriften mii?/vsegzuf SWISS GAAP

Jahreserfolgs wirkungen unterschiedlicher Bewertungen | 1.12 2'2 K6 8 Stille Reserven, Bilanzbereinigung, FER und internationale Rech-
auf den Jahreserfolg. 1.13 interne/externe Bilanz, nungslegungsstandards wie

IFRS, US-GAAP
: B 3.4.2.1 Die quantitativen Techniken der Kaufleute nutzen die Informationen
\IJnatre];’ggeetrafgg; des Verwaltung als Kontrollinstrument fur die 13 éé K5 4 aus der Buchhaltung ihres Unter- BWL: Controlling

Verwaltung nutzen

nehmens als Fiihrungsinstrument.
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2. Klasse - Rechnungswesen

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU

Handelsbetrieb

(Warenkonten, 3.4.2.4 Kaufleute beurteilen den be- Bilanz-, Erfolgs- und Aktivitats- BWL: Finanzierung (finanz-

Kalkulations- L . . 1.9 ’ wirtschaftliche Ziele, Leve-
trieblichen Erfolg in Bezug auf das einge- 2.1 kennzahlen berechnen und beur- ’

schema, Verkaufs- | oot 'kapital sowie den Umsatz anhand | 112 |22 | X® 8 | teilen rage-Effekt)

preise Kalkulati- P 1.13 ) Abschlussrechnungen in Ge-

onssitze, Be- vorgegebener Branchenkennzahlen. schaftsberichten analysieren

triebserfolg)

TOTAL 99
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3. Klasse - Rechnungswesen

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. |Inhalt Hinweise / POU
Sachliche Abgrenzung von Aufwand
Kaufleute erstellen selbstindig einen i Elrlll(tje}:SoCS}’tIZ?dun von Einzel- und Ge. BWL: Produktionspro-
Betriebsabrechnungsbogen mit einer 112 2.1 K3 15 meinkosten 9 zesse, Wertschop-
Kost(.:‘:,narten-, Kostenstellen- und Kos- 1.13 22 Umlage der Gemeinkosten auf die fungskette in Industrie-
tentragerrechnung Kostentrager unternehmen
:(?jlku:qtlgn t'm o Erfolgsermittlung je Kostentrager
ndustriebetrie
Unterschied zur Kal-
Kaufleute berechnen Zuschlagssatze 1.9 2 1 Zuschlagssatze fur Gemeinkosten be- Eglt?ité%r;:‘naﬂ?;;e:
aufgrund des BABs und fihren die Ein- | 1.12 59 K3 6 rechnen und bei Einzelkalkulationen und diskutieren 9
zelkalkulation durch. 1.19 anwenden Excel fur Kalkulationen
einsetzen
Kaufleute unterscheiden variable und Aufteilung der Selbstkosten in variable | Mathematik: Lineare
. . . urteliu In vari IK: LI
Deckungsbeitrags- gifes;\gszsr:evr;::\tlgvlf anedCE)Ligg}?gsetgfﬂ’n d 1?2 2.1 K3 12 und fixe Kosten Gleichungssysteme
rechnung berechnen die Nutzschwelle (Break 1'13 2.2 Berechnung von Deckungsbeitrag und | (graphisch und ana-
} : Nutzschwelle Iytisch
Even-Point) mengen- und wertmassig. y )
| Lo derng e ussgen e | e iuaraspa
Kaufleute stellen eine Geldflussrech- 19 weisen nung
nung (Fonds Geld) auf, berechnen den | 2.1 Geldfluss aus Geschafts-, Investitions- o .
Geldflussrechnung ; . . 1.12 K6 18 ) ) e ; Liquiditatsbudget eines
Cash Flow und interpretieren den Mit- | 43 | 2.2 322 Finanzierungstatigkeit unterschei- | ol -ion Haushaltes
teffluss. o analysieren und Mass-
Massnahmen zur Liquiditatsverbes- .
; nahmen ableiten
serung erarbeiten
Kaufleute wenden statische und dyna- 1.9 21 isﬁﬁﬁzes%ldﬁgﬁ?:;n Iise%hnz:wnzﬁgtzig-n ” BWL: Unternehmens-
Investitionsrechnung | mische Investitionsrechnungsverfahren | 1.12 2'2 K6 18 d 9 b 'rt
d beurteilen Investitionen 1.13 ' enden : eweriing
anun Investitionen beurteilen
18 Repetition und Fallstudien
TOTAL 87
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Geschichte und Staatslehre Grundlagenfach

Bildungsziele

Die Studierenden kommen durch die Beschaftigung mit historischen Inhalten und Fragestellungen
zur Einsicht, dass Kenntnisse der Vergangenheit fur das Verstandnis von Gegenwartsphanome-
nen und fir die verantwortungsvolle Mitgestaltung der Zukunft unabdingbar sind. Sie lernen zu
unterscheiden, was es bedeutet, vergangenes Geschehen in seiner Zeit zu verstehen und der
Aufgabe, es aus einer kritischen Gegenwartssicht zu beurteilen.

Die Beschaftigung mit politischen, wirtschaftlichen, gesellschaftlichen und kulturellen Ereignissen,
Prozessen und Strukturen in Raum und Zeit erlaubt die Entwicklung eines geschichtlichen Be-
wusstseins. Dies ist ein wichtiges Mittel, um sich seiner Herkunft und Zugehdérigkeit bewusst zu
werden und eine ldentitat und ein Wertesystem zu entwickeln. Es erlaubt Wertesysteme aus ande-
ren Kulturkreisen durch die Auseinandersetzung mit deren Geschichte zu verstehen und zu beur-
teilen.

Die Auseinandersetzung mit Vergangenheit und Gegenwart vermag den angehende Erwachsenen
das wechselvolle Schicksal des Menschen aufzuzeigen und vermittelt die Einsicht, dass Friede,
Wohlstand, Rechtsstaatlichkeit, Menschenrechte und Demokratie nicht selbstverstandlich sind und
nur durch das Engagement der Betroffenen aufgebaut und erhalten werden kénnen.

Ein gut entwickeltes geschichtliches Bewusstsein befahigt die Studierenden, die schnell wan-
delnde Welt in ihrer Tiefenstruktur zu verstehen, sich darin zurechtzufinden und sie verantwor-
tungsvoll mitzugestalten.

Richtziele

Kenntnisse

o Wesentliche Ereignisse, Entwicklungen und Strukturen in einen chronologischen oder themati-
schen Zusammenhang einordnen.

o Die Veranderbarkeit wie auch das Beharrungsvermdgen von Strukturen in langeren Zeitrau-
men als Gegebenheit der Geschichte erfassen.

¢ Ein Bewusstsein fiir die historische Bedingtheit gegenwartiger Lebenswelten erwerben und
einen Eindruck von den vielfaltigen Moglichkeiten der menschlichen Existenzbewaltigung ge-
winnen.

e Den Wandel in der Geschichte an sich, in der Darstellung der Geschichte und im Urteil Gber
die Geschichte erfassen und die Ursachen daflir verstehen.

¢ Das politische Modell des schweizerischen Staates, seine Funktionsweisen, seine
Herausforderungen und sein Verhaltnis zum internationalen Umfeld verstehen sowie die Mog-
lichkeiten kennen, die eigenen Interessen als Burgerin bzw. Blrger wahrzunehmen.

93



Fertigkeiten

Historische Quellen kritisch analysieren, in ihrem historischen Kontext verstehen und ihre
Bedeutung fur die Gegenwart erkennen.

Historische Darstellungen zielgerichtet erschliessen und kritisch hinterfragen.
Zentrale historische Begriffe sicher und differenziert anwenden.

Historische Phanomene, Prozesse und Strukturen in Zusammenhangen analysieren, verglei-
chen und beurteilen.

Andere Kulturen, Geschlechterrollen, Mentalitaten, Lebensformen, Wertesysteme und politi-
sche Positionen aus der Vergangenheit und der Gegenwart verstehen und beurteilen.

Mythen als geschichtswirksame Krafte wahrnehmen, sie von der historischen Realitat
unterscheiden und ihr Instrumentalisierungspotential aufzeigen.

Eigenstandig Fragestellungen erarbeiten, reflektieren und Lésungswege skizzieren.

Selbstéandig Quellen und Literatur zur Beantwortung von Fragestellungen finden und deren
Qualitat einschatzen.

Historische Schlisse formulieren und reflektieren, Zusammenhange differenziert darstellen und
veranschaulichen, den eigenen Erkenntnisweg Uberprifen.

Tatsachen und Meinungen in der politischen Diskussion unterscheiden, einen eigenen Stand-
punkt erarbeiten und verteidigen, sich an Debatten beteiligen und eine Streitkultur entwickeln.

Ausgewahlte aktuelle nationale und internationale Ereignisse in den Medien verfolgen und in
den Ubergeordneten historischen Zusammenhang einordnen.

Haltungen

Das bestandige Streben politische, wirtschaftliche, gesellschaftliche und kulturelle
Herausforderungen zu bewaltigen als unabdingbaren Bestandteil der menschlichen Existenz
ansehen.

Interesse entwickeln, auch in anderen Fachern den historischen und politischen Hintergrund
mitzudenken.

Sowohl die eigenen als auch fremde Lebenshaltungen und Wertsysteme als historisch und
gesellschaftlich bedingt erkennen. Spannungen zwischen der eigenen Kultur und fremden Kul-
turen als fruchtbar erleben.

Gestaltungs- und Handlungsspielraume im politischen, wirtschaftlichen und gesellschaftlichen
Umfeld erkennen und nutzen; seine Rechte und Pflichten als Blirger wahrnehmen.

Die Schweiz als Willensnation und Teil der Vélkergemeinschaft verstehen und sich fir die
Verwirklichung von Demokratie und Menschenrechten einsetzen.

Bereit sein, Verantwortung fur die eigene und kommende Generationen zu tibernehmen und
die Weiterentwicklung von Staat und Gesellschaft mitzugestalten.
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1. Klasse — Geschichte und Staatslehre

Wissensbereich Leistungsziele SSK MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Ein Schwerpunkt . . .
aus den Bereichen | Kaufleute benennen spezifische Merk- | , 21 | o 8 Sttrh‘kturen’ ::,:rozg’sse und V?L’It F.”rdd'ese.” V\I/'Ssﬁ?ibi[.e";h
Antike / Mittelalter / | male des behandelten Themas ' 2.1 Serungswelten der ausgewaniten | sind maxima acht Lexto-
. X ) Epoche nen aufzuwenden
Frihe Neuzeit
Kaufleute beschreiben die zentralen Gewaltenteilung
Ideen der Aufklarung und entwickeln 16 29 Liberalismus POU
Ideen der Aufklarung | deren Auswirkungen auf die Gegenwart 116 57 K2 8 Demokratisierungsansatze (z.B. Bezug herstellen Auf-
in politischer, wirtschaftlicher und ge- ' ' Menschenrechte klarung - Gegenwart)
sellschaftlicher Hinsicht. Wirtschaftsliberalismus
Krise des Ancien Kaufleute zeigen die Ursachen fiir das POU
Régime und die ihr Zusammenbrechen der feudalen Syste- Biirgerliche Revolution und Export .

.. - 1.6.1.8 | 2.5 K2 10 s (z.B. Handlungsalternativen
folgenden Umwal- me auf und erldutern den Durchbruch der revolutionéren Ideen der Akteure darstellen)
zungsprozesse blrgerlicher Ordnungsvorstellungen.

Europa nach dem Kaufleute erklaren den Nationalismus Restauration, Regeneration POU , 5
Wiener Kongress: als pragende Kraft fiir die nationale Ei- Kampf Liberale gegen Konser- (Z'E' Elr:art;enung vkont F|’°|'t"
Nationalismus, Kon- | nigungen und die Politik von Staaten. 1.9 K2 vative schen Forderungskatalo-

. . . 2.1 10 . . . gen, welche die Ideen des
servatismus und Kaufleute unterscheiden liberale und 1.16 K3 Wirtschaftsliberalismus Nationalismus. Konserva-
Liberalismus als konservative Ideen und stellen diese l1\l84'86r FGE_O[U’"OH tismus und Liberalismus
pragende Ideen einander gegentiber. ationale Einigungen konkretisieren)

: 3.2.1.1 Kaufleute erklaren das System 2.1 K2 Machtkontrolle
Gewaltenteilung der Gewaltenteilung. 1.6 5 K 4 2
Aufbau und Funk- 3.2_.1 .2 Kaufleute ordnen auf Ge-
tionsweise des m_elnde-, Kantons- und B_gndesebene K 1 POU
Staates die entsprechenden Behorden zu. 113 2.1 K2 7 staatliche Institutionen (z.B. Erstellen eines Krite-
Behdrden der &ffent Kaufleute stellen den Aufbau und die ' 2.2 K6 Foderalismus rienkataloges zur Struktur
: Funktionsweise des schweizerischen demokratischer Systeme)
lichen Verwaltung
Staates dar.
Wahl- und Abstim- 3.2.1.3 Kaufleute kon__nen Abstim- 1.8 2.1 Merkmale und Prozesse der Ver-
mungsverfahren erklaren und Wahlver- 22 K3 2
mungsverfahren ; ) 1.13 fahren
fahren (Proporz, Majorz) vergleichen. 2.6
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1. Klasse — Geschichte und Staatslehre

Wissensbereich Leistungsziele SSK MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
3.2.1.4 Kaufleute kénnen die politi- Stimmrecht POU
schen Rechte (Stimm- und Wahlrecht, 1.6 2.1 K2 Wahlrecht (z.B. Bezug herstellen poli-
Politische Rechte Initiativ- und Referendumsrecht) im 1.12 2.2 K6 2 Initiativrecht tische Rechte - Aufbau und
Ablauf beschreiben und ihre Bedeutung | 1.16 2.6 Referendumsrecht Funktionsweise des
beurteilen. Petitionsrecht Staates)
3.2.2.1 Kaufleute beurteilen und ver- 16
leichen aktuelle Medieninformationen : 2.1 K3 _
Polit , 8erschiedener Parteien. 1.7 22 | K4 Parteien POU . g
olitik und Parteien S s di litische Einfluss- 1.12 55 K6 8 Verbande (z.B. Fallbeispiel politische
Ie analysieren die poliische Ein u;s 1.13 ) Interessengruppen Einflussnahme)
nahme zentraler Akteure und beurteilen | 146 | 2:6
die Rolle der Medien.
3.2.4 Kaufleute zeigen Bereitschaft, in
gesellschaftspolitischen Auseinander-
setzungen eigene Meinungen zu lber-
denken und sind offen gegenliber an-
deren Meinungen. 1?2 g; K 4 POU
Aktuelle politische Kaufleute informieren sich Uber aktuelle 1' 14 2' 5 K5 7 aktuelle politische Kontroverse (z.B. Argumentarium zu
Fragen politische Fragen, analysieren die 1:15 2:6 K6 (z.B. Abstimmungsvorlagen) aktueller politischer Kontro-
Problemlage, entwickeln Losungsstra- | 1 4 211 verse)
tegien und vertreten diese in Debatten.
Sie analysieren Gegenpositionen vor-
urteilsfrei und anerkennen deren Uber-
zeugende Argumente.
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1. Klasse — Geschichte und Staatslehre

Wissensbereich Leistungsziele SSK MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU

3.2.3 Kaufleute beteiligen sich aktiv an

der Mitgestaltung des sozialen und

wirtschaftlichen Lebens.

Kaufleute analysieren die politischen Gleichstellung der Geschlechter

Herausforderungen der Schweiz und Die Schweiz und die EU

beziehen Position wie sie zur Meiste- 1.6 2.1 Multikulturelle Gesellschaft POU o .
Politische rung dieser Herausforderung beitragen | 1.7 22 K3 . o (z.B. Fallbeispiel einer poli-
Herausforderungen kdnnen. 112 25 K5 10 W|ns_9hgftspol|t|k ) N tischen Herausforderung

Kaufleute erkennen. wieso Demokratie. | 1.16 26 Verhaltnis Staat-Burger Zivilcou- der Schweiz)

’ d 211 rage
Rechtstaat, Menschenrechte und Wohl- Biirgerrechte

stand nicht selbstverstandlich sind und
zeigen Strategien auf, wie diese Errun-
genschaften in Gegenwart und Zukunft
weiterentwickelt werden kénnen.
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2. Klasse — Geschichte und Staatslehre

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Industrielle Revolu- Kaufleute erklaren die Umgestaltungspro- Ursachen, Merkmale und Folgen POU
tion und Soziale zesse in Wirtschaft und Gesellschaft und 1.5 2.1 K3 10 | der Industriellen Revolution (z.B. Bezug herstellen
E verdeutlichen ihre Bedeutung fur die Ge- 1.13 | 2.1 Antworten auf die Soziale Frage Anfang Industriellen Re-
rage genwart. Kommunismus volution - Gegenwart)
Kaufleute unterscheiden die Antriebskrafte
fur die Ausbreitung der westlichen Herr-
schaft Gber andere Volker und leiten die
Folgen daraus ab. o '
Kaufleute erlautern den Dekolonisierungs- Imperialismustheorien POU
prozess und analysieren dessen 'ro\r:[gsp?rsokr:;t: im Dekolonisie- (z.B. Argumentarium fiir
u Z . .
Imperialismus und | Chancen und Gefahren. 14 122 K3 Aktuelle Probleme und Konflikte in | UNd Wider die Verantwor-
Dekolonisierun Kaufleute verstehen das Verhaltnis zwi- 16 |25 |K4 2| 4en Entwicklungslandern (exemp- tung der Industrieléander
9 schen Nord und Sid als ein zentrales 1.13 K5 larisch) fur die Situation der Ent-
Problemfeld der Gegenwart und der Zu- Endogene und endogene Ursachen W'Ckllinlilﬂandef zusam-
kunft und konnen Losungsstrategien ent- der Unterentwicklung menstellen)
wickeln.
Kaufleute analysieren die wirtschaftliche
Dimension des Imperialismus, der Deko-
lonisierung und des Nord-Sud-Konflikts.
Kaufleute erklaren den epocha_len Ein- Krisenverscharfung vor dem Krieg POU
Erster Weltkrieg und %rjtce f:ndgrecsf;:r(]arllzglrsetﬁn Weltkrieg und er- 113 | 2.11 K2 10 ll\:/lrc;clijczrciarrnl\é?izsenkneg (z.B. Handlungsalternati-
Nachkriegsordnung gen. ' ' K3 9 ven der Akteure darstel-

Kaufleute schatzen die Chancen und Ge-
fahren der Nachkriegsordnung ein.

Propaganda
Versailler Vertrag

len)
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2. Klasse — Geschichte und Staatslehre

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU

Kaufleute erklaren das Entstehen einer POU
Langsschnitt zur Ge- | neuen Macht und analysieren deren Kon- (z.B. Thesenpapier zum
schichte einer tinuitat und Wandel. . _ Zusammenhang zwischen
Grossmacht und/od. | Kaufleute entwickeln Zusammenhange 1.6 29 K2 E;s\}vor;\lsicérézgzl;tg;en des Aufstiegs 82?;2'%::22?}”; s;liift_
einer Regionalmacht zywschen g.e.schlchtllchem Selbstverstand- | 1.9 o5 K4 12 Wechselspiel zwischen Innen - schem Handeln oder
(z.B. USA, . nis und pOlI’[I?Chem Handeln. 113 KS Wirtschafts- und Aussenpolitik Thesenpapier zum Zu-
Russland, China, Kaufleute erlautern den Zusammenhang sammenhang von Innen-,
Japan, Indien) zwischen wirtschaftlicher und politischer Wirtschafts- und Aussen-

Macht. politik).

Kaufleute erlautern die krisenhafte Ent-
Demokratien unter wicklung in Wirtschaft, Politik und Gesell- Wirtschaftsboom und POU
Druck schaft in den 20er und 30er Jahren des 116 2.1 K2 8 Wirtschafskrise (z.B. Handlungsalternati-
(z.B. Weimarer Zwanzigsten Jahrhunderts und reflektieren | 2.7 K4 Modernisierungskrise ven der Akteure darstel-
Republik) deren Bewaltigung durch verschiedene Politische Krise len)

Staaten.
Nationalsozialismus Kaufleute beschreiben die Strukturmerk- POU

- male totalitarer Staaten und schatzen die 2.5 Ideologie, Machtergreifung, Herr- (z.B. Erarbeitung eines

und / oder Stalinis- . 1.4 K2 . - " L .
mus und / oder sich daraus ergebenden Konsequenzen 116 2.1 K3 14 | schaftsmittel, Tater und Opfer, "to- | Kriterienkatalog zur Tie-

Zweiter Weltkrieg

fur Staat, Wirtschaft und Gesellschaft ein.

taler Krieg"

fenstruktur totalitarer
Regime)
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3. Klasse — Geschichts- und Staatslehre

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Kaufleute analysieren die Situation der Réduit, Geistige Landesverteidi- POU

Die Schweiz im Schweiz im Zweiten Weltkrieg und beur- 113 | 25 K2 6 gung, Anbauschlacht, Finanzdreh- | (z.B. Handlungsalter-

Zweiten Weltkrieg | teilen die Strategien zwischen Anpassung | 1.15 | 2.11 | K6 scheibe, Goldhandel, nativen der Akteure
und Widerstand. Flichtlingspolitik darstellen)

Kaufleute beschreiben die Auseinander-

setzung zwischen Ost und West als Ge- K2 Blockbildung, Konflikte (Fallbei- POU
Kalter Krieg staltungsfaktor der Nachkriegszeit. 1.8 |21 K4 12 spiele), Entspannungspolitik (z.B. Stérken-Schwa-
Sie analysieren die Starken und Schwa- 1.9 |22 K5 Ursachen fiir das Ende des Kalten | chenprofil der wirt-
chen der Wirtschaftssysteme der beiden Kriegs schaftlichen Systeme)
Blocke.
Kaufleute stellen die Stationen der Euro-
paischen Integration dar, schatzen die
Bedeutung dieses Prozesses flir das
heutige Europa ein und verstehen das
Européiische In- Funktionieren der EU in ihren Grundzi- Mei|ens?eine der Europaischen I(Dzog Thesenpapier zur
tegration und / oder gen. | . . 19 |26 |KI] Integration - Bédéutung der wirt-
supranationale Or- Sie erlgutern die Bede_uturlg d_er er_t-_ 1.13 | 2.11 K3 10 S"trukturen Qer .EU und ihrer Vor- schaftlichen Kooperation
S schaftlichen Kooperation flir die politische K5 lauferorganisationen fiir die politische Intea-
ganisationen Integration. Starken und Schwéchen der EU ration) P 9

Kaufleute erklaren das Funktionieren und
die Bedeutung der UNO und allenfalls
anderer bedeutender internationaler Or-
ganisationen.
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3. Klasse — Geschichts- und Staatslehre

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Kaufleute erfassen die Schweizerge-
schichte als Teil der europaischen Ge- _ _
Ausgewihlte The- | schichte. Informationsgesellschaft, Wirt- POU
men aus der Kaufleute legen dar und beurteilen, in wie schaftswunder und Konsumge- (z.B. Wechselwirkungen
! . . o 21 K3 sellschaft, Gleichstellung von Mann . .
Schweizer Ge- weit es einen Sonderfall Schweiz gibt. 1.13 8 aufzeigen zwischen
. - . 211 | K6 und Frau, Werte und Wertewandel .
schichte nach dem | Kaufleute schatzen die Bedeutung und " | Gesellschaft, Wirtschaft,
: . , ; , (z.B. Jugendbewegungen), Globa "
Zweiten Weltkrieg | die Folgen von gesellschaftlichen, wirt- lisierung Politik und Kultur)
schaftlichen, politischen und kulturellen
Prozessen der Nachkriegszeit ein.
Ausgewahlte inter-
nationale Themen
und / oder Konflikte | Kaufleute analysieren die historischen 2.1. historische Hintergriinde POU
des 20. Jahrhun- Hintergriinde und zeigen deren Wirkung 113 2.2 K3 29 Verlauf und Merkmale des Themas | (z.B. Starken-Schwa-
derts, z.B. Terro- auf die gegenwartige Situation auf und ’ 24 K6 Bei Konflikten: Losungsansatze chen-Profil oder Kon-
beurteilen diese. 2.11 und deren Einschrankungen zept fur Konfliktlésung)

rismus, Israel-Pa-
lastina-Konflikt,
Afghanistan, Irak

Hinweise

Die Reihenfolge der Themenbehandlung richtet sich grundsatzlich nach der chronologischen Abfolge, wobei nach der Nationalstaatenbildung im 19. Jahrhundert rund
ein Semester Staatslehre vorgesehen ist. Um aktuellen Ereignissen in Politik, Wirtschaft und Gesellschaft Rechnung zu tragen, kann von dieser Reihenfolge abgewi-

chen werden.
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Mathematik Grundlagenfach

Bildungsziele

Der Mathematikunterricht schult das exakte Denken und das Abstraktionsvermdgen. Er erzieht zu
Genauigkeit, prazisem Sprachgebrauch und Obijektivitat. Er starkt das Durchhaltevermdgen und
regt die Kreativitat an. Der Mathematikunterricht fordert dadurch das Vertrauen ins eigene Denken
und die Eigenstandigkeit im Urteil.

Die Mathematik ist ein wesentliches Mittel zur Beschreibung von Prozessen in der Natur, Gesell-
schaft, Wirtschaft und Technik. Sie hat dadurch entscheidenden Anteil bei der Gewinnung von
Kenntnissen Uber unsere Welt. Mit dem im Mathematikunterricht erarbeiteten begrifflichen Instru-
mentarium wird ein vertieftes Verstehen der quantitativen Aspekte der Wirtschaftswissenschaften
moglich.

Der Mathematikunterricht an der Wirtschaftsmittelschule legt Grundlagen und férdert Fertigkeiten
und Haltungen, die fur Studiengange und anspruchsvolle Tatigkeiten im Wirtschaftsbereich Vor-
aussetzung sind.

Richtziele

Kenntnisse

e Mathematische Grundbegriffe, Methoden und Ergebnisse der elementaren Algebra, Analysis
und Stochastik kennen.

o Mit der Rolle der Mathematik bei der Beschreibung und Erklarung wirtschaftlicher Prozesse
vertraut sein.

o Typische Anwendungen der Mathematik in wirtschaftlichen Bereichen kennen.

Fertigkeiten

¢ Die Fach- und Formelsprache sowie wichtige Rechentechniken beherrschen.

¢ Probleme mathematisch erfassen und lésen.

¢ Mathematische Sachverhalte und Lésungswege mundlich und schriftlich korrekt darstellen.

¢ Beim Arbeiten mit Blirosoftware mathematische Kenntnisse anwenden und numerische
Verfahren kennen und anwenden.

o Hilfsmittel zweckmassig einsetzen.

Haltung
o Der Mathematik positiv begegnen.

o Bereit sein, bei der Losung von Problemen mathematische Denkstrategien und Methoden
einzusetzen.

e Offen sein flr Verbindungen zu anderen Fachbereichen, in denen mathematische
Begriffsbildungen und Methoden nutzbringend sind.

Bei den angegebenen Lektionenzahlen handelt es sich um Richtwerte, welche von Fall zu Fall
stark variieren konnen.
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1. Klasse - Mathematik

Wissensbereich Leistungsziele MK Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Verschiedene Methoden zur Auflésung o1
Lineare Gleichungs- | von linearen Gleichungssystemen kennen ) K3 Verschiedene Auflésungs- Einsatz geeigneter Com-
2.2 24
Systeme und anwenden, Textaufgaben, welche auf 26 K4 methoden, Textaufgaben putersoftware
lineare Gleichungssysteme flihren, I6sen '
2.1 Funktionsbegriff, lineare
Den Funitionsbegrif verstehen, Funktio- 27 engleiching, Sohmitipunkte | Optimienung | Fixkosten
Lineare Funktion Eenfraflsch darst:llen und mit linearen 5 1 K3 20 Zweier Geraaen, grafische Erlés-und Kostenfunk- ’
unktionen umgehen 2.2 Darstellung von Geraden im | tion
2.6 Koordinatensystem
18 Potenzen mit ganzzahligen Uben der rechnerischen
. ) 2.1 und gebrochenen Exponen- Grundfertigkeiten / Zin-
Potenzen Das Rechnen mit Potenzen beherrschen 12 29 K2 24 ten, Potenz- gesetze, Poten- | seszinsrechnung, Kos-
) zen von Summen tenrechnung
Quadratische Quadratische Gleichungen erkennen und | 1-8 2.1 K3 Auflosungsformel der quadra- |\ ineare Gleichungen
! R . ) . . 14 2.2 20 | tischen Gleichung, Diskrimi- L .
Gleichungen I6sen, Diskussion der Losbarkeit K4 mit einem Solver I6sen
1.5 2.7 nante
Parabel 2. Grades, Null- stel-
: . len, Scheitelpunkts-
Quadratische \(/Qelz?erl‘?gﬁcgi?]gi?er}gﬂ?\rll?sr;oel'iﬁe;:si?mﬂgn 1‘81 g; K2 20 form, Verschiebungen im Optimierung / Preisab-
i ’ . ’ ’ ’ Koordinat tem, Schnitt- tzfunkti
Funktion Bedeutung der Scheitelpunktsform kennen | 1.5 2.7 oortinatensys em, Sl sazfunidion

punkte von Geraden und
Parabeln

103




2. Klasse - Mathematik

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Aquivalenzumformungen bei
: Mit linearen Ungleichungen umgehen, die 1.8 2.1 Ungleichungen, lineare
blrr:elaeri?:hun en Ldésungsmenge von linearen Unglei- 14 2.2 K3 18 Ungleichungen mit zwei Un- Eé%?;?ﬁ;ﬁgg’lg%‘e/
9 9 chungssystemen grafisch darstellen 1.5 2.7 K4 bekannten, lineare Optimie-
1.13 2.1 rung
. Verschiedene grafische Dar-
Beschreibende Grafische Darstellungen von Datenmengen | 1.8 21 stellungen von Datenmen- Darstellung von Daten
Statistik kennen, bestimmen und einordnen von 1.4 59 K2 14 en. Lage- und Streuunds- mit Hilfe geeigneter
atistl Lage- und Streuungsmassen 1.5 57 r%as’se 9 9 Software
1.13 ’
Exponentialgleichungen,
Exponentialgleichungen erkennen und 16- 18 21 einfacher Zins und Zin-
Exponentialfunktion sen, Exponentialfunktion und deren An- 1'4 2'2 grafische Darstellung der seszins / Populations-
P wendungen kennen, lineares und exponen- 15 57 K3 18 | Exponentialfunktion, Bei- modelle, Finanzmathe-
tielles Wachstum verstehen 113 211 spiele zu linearem und expo- | matik
’ ’ nentiellem Wachstum
Logarithmengesetze kennen und anwen- Rechenregeln fur Logarith- , ,
L _ _ den, Logarithmusgleichungen erkennen 1.8 2.1 men, Loganthmusglemhun- Laufzeiten von IKap]taI-
ogarithmusfunktion d 16 L ith funkti dd 14 2.2 K3 14 gen, grafische Darstellung anlagen / logarithmische
una losen, Logarithmusiunklion una deren | 4 5 2.7 der Logarithmusfunktionen, Skalen
Anwendungen kennen 113 | 2.11 Umkehrfunktion
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3. Klasse - Mathematik

Wissensbereich Leistungsziele MK Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
59 Zinseszinsrechnung, Endwert- und Barwert-
. . . - . ) Spar- und Abzahlungs- modelle / Renditeberech-
Finanzmathematik Kenntnisse in Finanzmathematik haben 311 K4 18 vorgénge., Rentenrech- nungen fiir Finanzanla-
’ nung gen
. ) ) 21 Kosten-, Umsatz- und
Mit den elementaren Begriffen der Differen- 2-6 K3 Tangentenproblem, Ab- Gewinnfunktion, Gewinn-
Differenzialrechnung zialrechnung vertraut sein und Anwendungen 2'7 K4 18 | leitungsregeln flr Poly- zone / Preisbildung Mo-
kennen 2'11 nome, Extremalaufgaben | nopolist, vollkommene
’ Konkurrenz
23 Grundbegriffe der Wahr-
Wabhrscheinlichkeits- | Uber grundlegende Kenntnisse in der Wahr- 26 scheinlichkeits- rechnung, | Sterbetafel / Lebenser-
h heinlichkeit h i 57 K4 18 Baum-diagramme und wartung, Lebensversiche-
rechnung scheinlichkeitsrechnung verfigen 2.11 Pfadregeln, Gleich- rung, Spiele

verteilung
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Wirtschaftsgeographie Erganzungsfach

Bildungsziele

Die Geographie untersucht die natirlich entstandenen und die durch menschliche Aktivitaten her-
vorgebrachten erdraumlichen Strukturen. Der Geographieunterricht befahigt die Kaufleute, sich auf
der Erde mit ihren vielfaltigen Prozessen und Strukturen zu orientieren und der Welt, insbesondere
anderen Kulturen und Wirtschaftsforen, mit Offenheit und Respekt zu begegnen. Er fuhrt in analy-
tischer wie in anschaulicher Weise in soziale, wirtschaftliche und 6kologische Denkweisen ein und
férdert verantwortungsbewusstes Handeln.

Das erste Jahr — "Geographie" — soll der Auseinandersetzung mit dem physischen Lebensraum
und seiner globalen Nutzung durch verschiedene aktuelle und historische Gesellschaften bzw.
Kulturen gewidmet sein. Die folgenden zwei Jahre — "Wirtschaftsgeographie" — sollen vor allem
Raum bieten fur die vertiefte Behandlung aktueller Probleme der Beziehungen zwischen Gesell-
schaft und Lebensraum. Dabei wird eine Balance zwischen Bezlgen zur Schweiz und zur gesam-
ten Welt, sowie zwischen kurz- und langerfristig relevanten Themen angestrebt.

Richtziele

Kenntnisse
o Kaufleute verfugen Uber ein Grundwissen der physischen Geographie.

e Sie kennen Konzepte fir die Verbindung von Wirtschaft und Lebensraum und sie haben di-
verse Beispiele dazu kennengelernt.

¢ Sie kennen die Grundzlige der Wirtschafts- und Kulturgeographie.

o Sie verfligen Uber ein Orientierungswissen, um aktuelle Ereignisse geographisch deuten und
einordnen zu kénnen.

Fertigkeiten

o Kaufleute kdnnen die Vernetzungen zwischen Menschen, Natur- und Wirtschaftsraum
beschreiben sowie Mdglichkeiten und Grenzen der wirtschaftlichen Nutzung ableiten.

e Sie beherrschen grundlegende geographische Arbeitsmethoden (z.B. Daten, Karten, Texte und
Modelle interpretieren oder auch selbst erarbeiten).

e Sie kdnnen politische, wirtschaftliche und kulturelle Interessen und Forderungen aus
verschiedenen Blickwinkeln betrachten und kritisch erértern.

e Sie lesen und verfassen Sachtexte zu geographischen Themen und sie kdnnen die Ergebnisse
ihrer Auseinandersetzungen mit fachlichen Fragestellungen einem Publikum prasentieren.

Haltungen

¢ Die Kaufleute nehmen sachbezogene Erkenntnisse zum Anlass, ihre eigenen Vorstellungen
und Werthaltungen zu Uberdenken.

e Sie treten unvertrauten Menschen, Kulturen und globalen Veranderungen offen, verstandnissu-
chend und respektvoll gegenuber.

e Sie sind fahig, im Spannungsfeld zwischen Okonomie, sozialen Beziehungen und Okologie
verantwortungsbewusst zu denken und zu handein.
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1. Klasse - Geographie

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Kaufleute erklaren die Entstehung von
Grundlagen der Gebirgen und das Vorkommen von Mine- 12 011 ﬁ; 10 EntStEhur.'E ?(er _Elrdef, Plat- Arbeit mit Modellen,
Geologie ralien anhand plattentektonischer Pro- ' ' tentektonik, Kreislauf der Ge- | gy rsjon
1.9 K4 steine, Lagerstatten.
zesse.
Kaufleute erklaren aktuelles Wetter und
regionale Klimaunterschiede anhand phy- 16 K 1 Strahlungshaushalt, Jahres-
Grundlagen von sikalischer Grundlagen des globalen Wet- 18 211 K 2 12 zeiten, Entstehung von Zyklo- | Arbeit mit Modellen,
Wetter und Klima tergeschehens. 1'9 : K4 nen, Luftfeuchtigkeit, globale Arbeit mit Datenreihen
Kaufleute interpretieren verschiedene Ar- ' Zirkulation, Klimadiagramme.
ten von Klimadiagrammen.
Kaufleute erklaren das lokale Klima an- _ _ _
Klimazonen, Land- hand der globalen Meteorologie. 12 211 ﬁ; 8 g"”.‘a und Vegetation nach Zusammenspiel von
. . ) . . reitengraden, nach Héhen- Abstraktion und An-
schaften, Vegetation K_aufleute schliessen aus P_(Ilmadaten auf 19 K 4 lage, Kontinentalitat, schauung
die anzutreffende Vegetation.
1.2
14
1.6 K 1 Produktion, Handel, Konsum
Ressourcen und Kaufleute setzen sich exemplarisch mit 1.8 2.5 K2 diverser Grundgiiter (Erdoal, )
Grundguter des Welt- | einer Auswahl wichtiger Grundguter des 1.9 26 K4 14 Baumwolle, Reis, Fisch, Eisen | Recherche, Prasenta-
\ 1.10 2'11 K5 usw.), sowie daraus erwach- tion, Diskussion
handels Welthandels auseinander. 111 . <o sende ckologische und soziale
1.12 Folgen.
1.13
1.16
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1. Klasse - Geographie

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU

Kaufleute setzen sich exemplarisch mit 1.6 K 1 E:éz%r;?atr::e\éeggnj%g?%:js
Wirtschaftsweisen den zentralen Typen.von Wirtschaftswei- 1.8 25 K 2 Sammlern. Ackerbauern, In Frage Stellen von

sen und den damit einhergehenden For- 1.9 14 N ; Stereotypen und Vor-
und Lebensraum 2 111 2.11 K4 Viehzlchtern, Industriegesell- rteilen: Film

men der Nutzung unq Veranderung des ’ K5 schaft und Informationsgesell- urerien; ©

Lebensraumes auseinander. 113 schaft.

Demographischer Ubergang,
_ _ 1.8 K 1 Faktoren der demographi-

Kaufleute setzen sich mit Ursachen, Ver- 1.9 K 2 schen Entwicklung, Grafiken Diaaramme erstelien

Demoaraphie laufen, Konsequenzen und Massnahmen 1.10 2.5 K4 10 | 2ur Bevolkerungsentwicklung, undginter retieren kén-
grap der demographischen Entwicklung ausein- | 1.12 2.11 K5 Perspektiven und Konsequen- nen P
ander. 1.13 K6 zen der demographischen
1.16 Entwicklung, bevdlkerungspo-
litische Massnahmen.
KA1 Lagekenntnis von Staaten,
Orientierung im Kaufleute orientieren sich und bearbeiten 12 ﬁg f:ﬁézgﬁghgeﬁgeﬂzwgen Obungen (evt. im
Ilza?tm, Umgang mit Prcc)jbtlemstelicgn%en inr;tand thematischer 19 25 K 4 6 Interpretation von themati- Gelande)
arten und topograrischer narten. 1.13 K5 schen und topographischen
K6 Karten.
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2. und 3. Klasse - Wirtschaftsgeographie

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Grundkonzepte der Wirt-
schaftsgeographie (Bsp: Sek-
: _ toren, Standortfaktoren und
%ﬁﬁ!ﬂﬁggﬁ?pte der E:;I*?:llj(tgnr;itzfe an?(X]nba(Tg;fsv::‘tnsdc:\g?tZ I:e 12 2.7 KA1 14 Standortwahl, Standorttheo- Arbeit mit Modellen,
. 12ep y ’ 211 K2 rien, Transportkosten, La- Abstraktionsleistungen
geographie geographischer Sachverhalte. 1.9 gerente, Zentralitit; Wert-
schoépfungsketten, Konzentra-
tionsprozesse)
Strukturwandel in verschie-
1.2 denen Sektoren und Branchen
_ _ _ _ 1.4 (Bsp: Wirtschaftsstruktur der Regionaler Bezug
Wirtschaftlicher Kaufleute vertiefen sich exemp_lanxh n 1.6 2.5 K1 SChwe'.Z; Indu§t(|gl|3|erung Recherche, Prése1nta—
den Strukturwandel der schweizerischen 1.8 2.6 und Deindustrialisierung; . el )
Strukturwandel und . . . 19 58 K2 12 Kri internationale Markt tion, schriftliche Arbeit,
ionale Entwicklun Wirtschaft, seine Ursachen und seine . . K 4 risen, internationale Markte Exkursionen. Interview-
regiona g Konsequenzen. 1.1 211 und Verlagerung der Arbeits- artner ’
1.12 platze), Verkehrsinfrastruktur, P
1.13 (Bsp: Entstehung von Ver-
kehrsnetzen, Neat, LSVA,...)
1.2 Aspekte des Welthandels und
14 Auswirkungen der Globalisie-
Kaufleute erkennen und analysieren die 12 ﬁ; [;"I"S %é?%;‘%rp_?f;ggvig/%a
. g . | y y -
Globale wirtschaftli- ﬁ;ﬁ dieEeVi\’:ZIrtvéilttsegr\:\:aencc?esr?l;?gtl)glee:r?'leAznd 1.9 gg (K 3) 12 gigkeiten, Regulation des Fallstudien, Filmanalyse,
che Verflechtungen C 99 . 1.10 211 K4 Welthandels (WTQ), Funktion | Internetrecherche
han_cen, sowie das Handeln der daran 112 . K5 von Weltbank und IMF, Ar-
beteiligten Akteure. 1.13 K6 beitsbedingungen, Fair Trade-
1.15 und Okolabels, Mikrofinanz-
1.16 dienstleistungen.
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2. und 3. Klasse - Wirtschaftsgeographie

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
1.2
. o 1.4 Probleme der Bevolkerung
3.1.3.3 Kaufleute beurteilen die wichtigsten | 1 g K 1 und der Behorden in Ent-
. wirtschaftlichen und gesellschaftlichen 1.8 2.1 K2 wicklungs- und Schwellenlan-
iltxfgéﬂpgﬁéusam Probleme der Entwicklungsander. Sie 1.9 25 (K3) 14 dern, Erklarungsmodelle und Filme, Interviews, Dis-
Nachhaltiakeit koénnen die unterschiedlichen Formen der | 1.10 26 K4 Theorien der Unterentwick- kussionen, Rollenspiele
9 Entwicklungshilfe bezliglich Nachhaltigkeit | 1.12 | 2.11 K'S lung, aktuelle Losungsansatze
bewerten. 1.13 K6 und Entwicklungsperspektivep,
1.15 Entwicklungszusammenarbeit.
1.16
Wandel der Flachennutzung in
der Schweiz; Ursachen und
. . . 1.2 Folgen.
Kaufleute analy3|eren die Er_mtwm_;klung der | 44 Auf?rag und Instrumente der
Raumnutzung in der Schweiz; sie verfol- 1.6 K 1 Raumplanung auf Ebene Ge- | oo\t s
; ; ) echerche, Prasenta-
Landschaftswandel, | 98N In Fallstudien Raumordnungspoliti- -1 1.8 |25 | ) meinde, Kanton und Bund. | o " cpittiiche Arbeit,
. . sche Prozesse und bilden sich ein Urteil. 1.9 26 Aktuelle Probleme der Raum- .
Siedlungsentwicklung : ; . K4 14 . . Analysen, Rollenspiel
Kaufleute setzen sich exemplarisch mit 1.10 2.7 nutzung in der Schweiz und ,
und Raumplanung . . K5 . . . . (Stakeholders), Exkursi-
Raumnutzungsproblemen in anderen Lan- 1.11 2.1 K6 international. Bsp: Zersiede- onen, Kartenvergleiche
dern, insbesondere der Dritten Welt, aus- | 1-12 lung, Verlust des Kulturlandes,
einander. 1.13 Tourismus und Brachflachen
1.16 im Alpenraum, Slums, Megaci-

ties, Infrastrukturprojekte,
Waldrodungen usw.
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2. und 3. Klasse - Wirtschaftsgeographie

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Prinzipien der Nachhaltigkeit
(z.B. tragféhige Ressourcen-
nutzung, Generationengere-
i ) . chtigkeit). Beispiele flr nach-
Kaufleute setzen sich mit verschiedenen 1.6 haltige und unnachhaltige Ent-
Konzepten und Instrumenten der nach- 18 gg K 1 wicklung (z.B. fossile Ener-
Nachhaltige haltigen Entwicklung auseinander. 1'10 2'7 K2 14 gien, Wassernutzung, Stadte- | Rollenspiel, Argumenta-
Entwicklung Sie beurteilen fallbezogen das Handeln 111 511 K4 bau, Mobilitdt, Ozonloch usw.). | tionsweisen
von Privatpersonen, Unternehmen und 113 | 212 |K® Instrumente der nachhaltigen
Staaten. 116 Entwicklung (z.B. Normen &
Labels, Steuern & Subventio-
nen, handelbare Rechte, Oko-
bilanzen, Agenda 21-Pro-
zesse, Mikrofinanzen usw.).
Historische Entwicklung der
Energienutzung (Holz tber
3.1.3.2 Kaufleute kennen den ungeféhren | 1 ¢ Kohle zu Erddl, Wasserkraft
Anteil der einzelnen Energietrager in der 18 21 und AKWs) und ihre Folge-
. Schweiz und weltweit. Sie kdnnen Konse- | 1.9 2.5 K1 probleme.
Energie und uenzen des weltweiten Eneraie- 1'10 2'6 K2 10 Alternative Energienutzungen, | Exkursionen, Model-
Energiepolitik q . rgi€ ' : K4 Perspektiven und Szenarien lierungen
verbrauchs aufzeigen und mogliche ener- | 1.12 2.7 K6 zukiinftiger Energienutzung
giepolitische Massnahmen erklaren und 113 | 2.11 (.B. 6kologischer Fussab-
beurteilen. 1.16 druck, 2000W-Gesellschaft,
Peak Oil usw.).
Aktualitatsbeziige.
Kaufleute setzen sich kritisch mit dem 16
Wissensstand Uber den anthropogenen 18 Ursachen und Wirkungen,
Anthropogener Einfluss auf das Klima auseinander; sie 1.9 ég ﬁ ; regionale Folgen, Wissen- Analyse von Berichten
Klimawandel unterscheiden Prognosen von Szenarien 1.10 2'7 K 4 10 sch_a}ft und Kommumkatl_on, und Art|ke|nl, Rollensp|e|,
und sie analysieren die Argumentations- 1.1 2'11 K6 politische Prozesse (national, Argumentationsweisen
weisen in wissenschaftlichen Berichten Hg ' international).

und Massenmedien.
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2. und 3. Klasse - Wirtschaftsgeographie

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Ausgewahlte Naturgefahren,
z.B.: Lawinen, Uberschwem-
14 mungen, Waldbrande, Erdbe-
o ) 1-6 ben, Stirme, Massenbewe-
Kaufleute setzen sich in Fallstudien zu 18 5 1 gungen, Vulkanismus, Epide- | o 1o hen Pra
- verschiedenen Naturgefahren mit dem : S mien. echerchen, T rasen-
Naturrisiken Z - 1.9 2.6 2 12 . tationen, schriftliche
yklus des Risikomanagements 111 511 4 Aspekte des Umgangs mit Arbeiten
auseinander. 1'12 ) Naturrisiken, z.B.: Risikoma- '
1'13 nagement, Raumplanung,
’ Vorsorge, Katastrophenbhilfe,
Versicherungen, Riickversi-
cherungen.
Migration: globale und lokale
14 Aspekte (Bsp.: Push- und
) o 1.6 Pullfaktoren; Geschichte der
Kaufleute versuchen die unterschiedlichen 1-7 ] Migration in der Schweiz;
Migration, kulturelle Handlungsweisen der an Migration betei- 18 2.5 2 Asylwesen, Immigrationspoli- | Filme, Gesprache mit
Durchmis’chung und ligten Akteure (Mlg__ranten, Behorden, 1'9 2.6 4 12 tik; Em.igrat_ion aus_der_ Akteure!‘l, RoIIen§pie[e,
Konflikte NGOs, lokale Bevdlkerung, Schlepper 111 2.7 5 Schweiz; Binnenmigration; Diskussionen, Migration
usw.) sowie ihr Zusammenspiel zu verste- | {43 | 2.11 6 globale Migrationsstréme; in den Medien
hen und kritisch zu beurteilen. 114 kulturelle und soziale Integra-
116 tion, Konflikte; internationale

Debatten; ethnische Minorita-
ten).
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IKA Schwerpunktfach

Bildungsziele

Die Lernenden werden auf die mit modernen Geraten ausgerlUstete Arbeitswelt vorbereitet. Der
praktische Umgang mit visuellen Medien erlaubt den Lernenden, sich in der Flut von Informationen
zurechtzufinden und verantwortungsvoll mit Daten umzugehen. Sie erwerben die notwendigen
Basiskenntnisse, damit sie sich neuen Gegebenheiten rasch anpassen kdnnen. Dank umfassen-
der Ausbildung am Computer kdnnen die Lernenden praxisgerecht mit diesem Werkzeug und den
Peripheriegeraten umgehen. Sie wenden die Informatik fur die Informationsbeschaffung, -gestal-
tung und -produktion an und finden sich in Netzwerken zurecht. Die intensive und kritische Ausei-
nandersetzung mit Information und Kommunikation ist ein wesentlicher Teil der Fach- und Allge-
meinbildung. Nebst der fachlichen Qualifikation wird den Lernenden auch die Bedeutung selbst-
bewussten Auftretens sowie der angemessenen Kommunikationsweise bei der Prasentation von
Inhalten vermittelt. Geschlechtsspezifisch unterschiedliche Herangehensweisen an die Informa-
tionstechnologie sowie unterschiedliche Lern- und Lésungsstrategien werden beriicksichtigt.’

Richtziele

Kenntnisse

e Den Informationsfluss innerhalb von Unternehmung und Verwaltung beschreiben, organisatori-
sche Massnahmen zu dessen Bewaltigung unterscheiden und technische Mittel zur Unterstit-
zung und Vereinfachung beurteilen kénnen

¢ Sicherheit im Abfassen einwandfreier und zielgruppengerechter kaufmannischer Dokumente
und Nachrichten in anerkannten Darstellungsformen und Normen erwerben

o Terminologie und Prinzipien der Information und der Kommunikation verstehen

Fertigkeiten

¢ Informatikkenntnisse im beruflichen Umfeld anwenden

¢ sich Informationen situationsgerecht und zweckmassig beschaffen

¢ verschiedene Kommunikationsmittel und -technologien professionell anwenden

o Arbeiten (z.B. Semester- und Projektarbeiten, Dokumentationen) fachgerecht erstellen bzw.
prasentieren

e Prufungsreife erlangen: Die Prifungen SIZ (Schweizerisches Informatik-Anwender-Zertifikat)
und/oder ECDL (European Computer Driving Licence) kénnen extern oder — nach Abklarung
des finanziellen Aufwands und der vorausgesetzten Infrastruktur — auch an den Schulen selbst
abgelegt werden

e Das Tastaturschreiben im 10-Fingersystem bringt der/die Lernende mit oder wird selbststandig
erarbeitet. Wahrend des ersten Schuljahres wird die Fertigkeit geprft und benotet.

! Anmerkung: Die Leistungsziele der KSB / AKSA unterscheiden sich im 3. Schuljahr geringfligig, da unterschiedliche
Zertifikate angeboten werden. (SIZ und ECDL advanced).
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Haltungen

mit Informationen verantwortungsvoll umgehen

sich der Auswirkungen bei der Anwendung der Informatik und der
Kommunikationstechnologien bewusst sein

technische Fortschritte im Bereich Informationstechnologie verfolgen
den Computer als Werkzeug fachertbergreifend einsetzen

je nach Projektauftrag passende Medien einsetzen
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1. Klasse - IKA

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt | Inhalt Hinweise / POU
2.2.2.2 Bei allen gelaufigen oder neuen
Aufgaben sind Kaufleute in der Lage, die
auszufihrenden Handlungen, die zu ver- 51 Checklist toll
Organisation von wendenden Mittel und die notwendige Zeit ' - hecklisten erstefien ,
AN ; . 1.13 2.3 K5 - Ziele und Prioritaten POU: AE-Planung
Aktivitaten zu analysieren und zu planen. Zu diesem
o . . 2.7 setzen
Zweck erstellen sie eine Checkliste oder sie
beschreiben den anstehenden Arbeitsab-
lauf.
2.1.4.1 Kaufleute fiigen dem Lehrbetrieb
gezielt und speditiv Daten in die vorhan- - Oberflache des Betriebssys-
denen Dateien ein oder I6schen Entspre- tems POU: Betrieb
Organisation, Ver- chendes. Sie finden ohne langes Suchen 2.1 - Anmeldevorgang : Betriebssystem-
. . . o 1.5 ) Fehlermeldungen ver-
wendung und die verschiedenen Dateien, fiigen Informa- 2.5 K3 - Arbeitsplatz/Explorer -
. ) 0 o 1.9 10 stehen und richtig rea-
Analyse von Daten tionen ein oder I6schen welche. Sie sind in 2.7 - Netzlaufwerke kennen gieren
der Lage, selbststéandig neue Ord- - Systemsteuerung
ner/Dateien korrekt anzulegen und diese zu - Suchen nach Objekten
verwalten.
B 2.4.2.1 Kaufleute sind fahig, in einer POU: si e o
Mit Informatikdaten gegebenen Situation eine geeignete Struk- 2.1 - Ordner und Dateien verwal- - sinnvolle eigene
. ) 1.13 K5 L Ordnerstruktur anlegen
umgehen tur der Informatikablage auszuarbeiten 2.2 ten / organisieren und nutzen
(Verwaltung von Dateien und Ordnern).
B 2.4.3.1 Kaufleute sind in der Lage, in ei- POU: Bezug zur per
- _ | ner gegebenen Situation das am besten . - Bezug zur per-
Das richtige Ablage geeignete Ablagesystem zu bestimmen und | 1.8 21 K5 - Organisation der Dokumente | sonlichen Ablagetechnik

system auswahlen

anzuwenden.

(Ablagesystem)

Erfahrungen aus den
Praktika
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1. Klasse - IKA

Wissensbereich Leistungsziele MK Tax Lekt | Inhalt Hinweise / POU

B 2.3.1.1 Blromaterial rezyklieren -

Kaufleute wahlen anhand der Angebote die

beste Lésung zur Rezyklierung des Buro-

materials aus, z.B. Druck-Toner, Papier. Bei gg POU- selbststandi
Recycling ielr Ayswahl stltzen sie sich auf folgende 2.6 K5 - sich profunde Kenntnisse Inforhi?ior?ssb:gcggifung

riterien: 27 rundum Recycling aneignen Bibliothek / UVEK usw.

Kosten fir das Unternehmen,

Okologische Bilanz (z. B. mdglichst wenig

Giftstoffe, mdglichst geringer Energie-

verbrauch), Dienstleistungen.

2.3.1.3 Kaufleute wahlen aufgrund der An-

gebote die beste Losung zur Rezyklierung

des Bilromaterials aus, z.B. Druck-Toner, 23

Papier. 25 _ o ,

Recycling Bei der Auswabhl stiitzen sie sich auf fol- 26 K5 Informahopsbgschaffung POU: M|n|-FqIIstud|§
gende Kriterien: 57 rundum Biro-6kologie zum Thema Okologie
- betriebliche Kosten
- Okobilanz (z.B. am wenigsten Gifte oder am

wenigsten Energieverbrauch...) und
- Serviceleistungen. 10
2.3.2.2 Kaufleute sind in der Lage, ihren eragonomische Anforderungen | . )

Ergonomie Arbeitsplatz (z.B. beruflich [Biirolandschaft], | 14, |5 | angB@jroarbeitsplétze kennen ;”rt:r;arﬁt'gjfcﬁgr\@;z;"'
privat) nach den grundlegenden ergonomi- | 445 | 515 Arbeitsplatz zuhause POU: Mini-Fallstudie
schen Kriterien zu organisieren. Uberprifen

POU: Gruppenarbeit

Datenschutz und Kaufleute kennen die Regelung zum Daten- | 1.2 | 2.1 . . Unterschied Daten-

Datensicherheit schutz und zu Datensichgrheit9 11 53 K1 - Datenschutz / -sicherheit schutz / Datensicherheit

- Prasentation der
Resultate
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1. Klasse - IKA

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt | Inhalt Hinweise / POU
.. - - verschiedene Datenibertra- POU: Fallbeispiel: wie
Dateniibertragung Kaufleute .konnen Datentbertragungsarten 19 21 K1 gungsarten / ISDN, DSL, werden Handy-Daten
unterscheiden. Ubertragen / Sicher-
Cable, Funk .
heitsaspekt
- Hardware-Elemente eines
Kaufleute kennen den Aufbau, die Arbeits- PCs kennen POU: Fallbeispiel: Ana-
Hardware weise und den Einsatz von Computersyste- | 1.13 | 2.1 K2 - Anforderungen an einen PC lyse von PC-Werbe-
men fur den eigenen Gebrauch prospekten
stellen
Kaufleute kdnnen die Einsatzmoglichkeiten POU: Praxisbeispiele
Computersysteme eines Compl_Jtersystems beurtellein l_Jnd _ 15 27 K5 - Evaluatpn von Computern fur suchen, analysieren,
kennen multimediale Nutzungsmaoglichkei- unterschiedliche Zwecke diskutieren
ten der Computertechnik.
Kaufleute kennen Softwarekategorien und Iche Soft ird
wichtige, in Wirtschaft und Verwaltung ein- - welche software wird wo POU: Fallbeispiel aus
Software . . 113 | 2.7 K6 eingesetzt
gesetzte Systeme und wenden sie gezielt 0 dem Schulalltag
an. - Opensource-Programme
B 1.5.1.1. Kaufleute kdnnen bei fachspezifi-
schen Informationen unterscheiden, ob sie
Mit Informationen fur den Betrieb oder die tagliche Arbeit 1.6 - Relevanz der Informationen .
umgehen wichtig oder unwichtig sind. Sie kdnnen die | 1.13 2:5 KS 10 richtig einstufen Rollenspiele

wichtigen Inhalte mit eigenen Worten
schriftlich wiedergeben und begriinden.
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1. Klasse - IKA

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt | Inhalt Hinweise / POU
- besprechen eines Korrespon-
denzleitbildes
- der moderne
Korrespondenzstil - Was
heisst das?
- vergleichen von Texten /
B 251 2 Je naCh den erhaltenen Angaben Unterschiede besprechen
redigieren Kaufleute professionelle Ge- 114 - Informationen beschaffen und | POU: praxisnahe Briefe
Wirtschaftssprache/ | schéftsbriefe, verwenden dabei die ent- 115 2.4 K5 vermitteln verfassen
Kommunikation scheidenden Argumente zur Uberzeugung 116 |29 - Geschaftspartner gewinnen Beispiele aus der Praxis
des Adressaten und setzen ein spezifisches und tberzeugen (Angebote bringen, analysieren
und dafiir geeignetes Vokabular ein. fur \;Varen und Dienstleistun-
gen
- Geschéaftspartner beschwichti-
gen (Mahnungen, Beanstan-
dungen, Einsprachen usw.)
- Stellenbewerbungen, Arbeits-
zeugnisse
. . B 2.5.1.1 Kaufleute sind fahig, die ver- - Konzept der Geschaftsab-
Die verschiedenen , o ) wicklung
Schritte einer Ge- schl_gde-nep zeitlichen Phasen e_lner Ge- 16 21  Zeitolan. Strated| - v Film
" . schaftsabwicklung zu unterscheiden und : : K3 eltplan, slrategien entwi ' .
schaftsabwicklung umzusetzen (von der Anfrage bis zur Re- 1.7 2.3 ckeln: was will ich erreichen / | Rollenspiele
kennen ) 9 wie wirke ich auf mein Ge-
klamation). geniiber
Notizen in einem kurzen
B 2.5.2.2 Interne Notizen verfassen - 2.2 - interne Notizen verfassen Bericht zusammenfas-
Interne Notizen Kaufleute kénnen interne Notizen in einer 1.6 24 K3 - Sprache/Stil: einfach, kurz, ;?U- 2 B. interne
klaren Sprache verfassen. 2.6 prazise A

Mitteilung Uber Be-
triebsbesichtigung
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1. Klasse - IKA

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt | Inhalt Hinweise / POU

B 2.5.4.1 Kaufleute bewerben sich lberzeu- - tF:rozeEs der Stellenbewer-

gend um eine ausgeschriebene Stelle, die 1.1 oung kennen 5 Rollenspiele
Eine Stellenbewer- | sie interessiert. Die Gestaltung und Formu- | 1.6 2.6 K5 ) gg;’::r”%?rgﬁz P:za\‘/:/(ﬁtbungs- POU: Bewerbung fiir
bung verfassen lierung des Personalblattes und des Bewer- | 1.11 2.9 K tell tell Praktikumsstelle in der

bungsbriefes entsprechen den aktuell gel- | 1.14 UMSSIeTe Usammensieien. | 2. Kiasse

; - online-Bewerbung kennen

tenden Gesichtspunkten. lernen

B 1.1.1.1 Kaufleute bereiten ein einfaches

Kundengesprach nach einem selbst erstell- Kund “che ol unterschiedliche Metho-
Kundengesprach ten Plan systematisch vor. Der Plan beriick- | . ¢ |, 4 K5 - rundengesprache planen, den verschiedener

) L . . . . aufzeichnen, analysieren

vorbereiten sichtigt alle notwendigen Schritte und Un- 10 |- heue Kunden gewinnen Lehrbuchautoren ver-

terlagen eines Verkaufs- oder Beratungsge- g stehen und kennen

sprachs.

B 1.1.1.3 Kaufleute erfragen die Bedrfnisse

der Kunden mit offenen und geschlossenen

Fragen und fassen diese am Schluss flr den Arbeit mit Korrespon-
Kundenbedurfnisse Kunden und die Nachbearbeitung richtig - Kunden halten / pflegen / denzlehrmittel Ignaz

; N 1.15 29 K5 -

erfragen zusammen. Bei Kundengesprachen betreuen Wyss od. Angelika

sprechen Kaufleute ungezwungen, adres- Rahmer

satengerecht und héren dem Gesprachs-

partner/der Gesprachspartnerin zu.

B 1.1.1.2 Ein Kundengesprach besteht aus

offer_l_en _und g_eschlossenen Fragen. Um die - Kundengespriche nachhaltig

Bedurfnisse eines Kunden genau zu erfas- vorbereiten

. sen, verwenden Kaufleute in einem Kun- - wie sieht die Nachbearbeitung | Arbeit mit Korrespon-

Kundengesprach .. . | ,
fiihren. Kunden dengesprach offene Fragen. Sie kénnen 1.5 29 K5 5 aus: ev. schriftl. Zusammen- | denzlehrmittel Ignaz
, ’ Produkte und/oder Dienstleistungen mit 1.6 ' fassung / Reminder in der Wyss od. Angelika
Uberzeugen Rahmer

zutreffenden und auf die Kundenwtiinsche
ausgerichteten Argumente erlautern. Am
Schluss des Gespraches fassen sie die vor-
gebrachten Bedurfnisse richtig zusammen.

elektronischen Agenda erfas-
sen, um an weitere Gespra-
che erinnert zu werden o. a.
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1. Klasse - IKA

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt | Inhalt Hinweise / POU

B 1.1.2.1 Argumente und Vorschlage brin- Arbeit mit K
s joen. e Koo
Argumentations- Kaufleute kénnen mit passenden Argumen- | ,° 210 | K5 - argumentieren, uberzeugen, 9

. . . ) 1.6 ermutigen Wyss od. Angelika

techniken ten und Vorschlagen auf die Kaufmotive der Rahmer

Kunden eingehen.

1.1.3.2 Kaufleute nehmen BeSChwerden, . . . Arbeit mit Korrespon-

Einwande oder Kritiken sowohl von internen - Eeschwmhtlge?., ZChI'Czter?’ denzlehrmittel Ignaz
Beschwerden ent- als auch von externen Kunden einfiihlsam, | 1.16 |2.12 OMPromisse finden 0d. 8INe 1 \yyss od. Angelika

. ) . K5 Beschwerde ablehnen und

gegennehmen ruhig und sachlich entgegen. Sie suchen 1.7 2.7 den Kunden trotzdem halten Rahmer o

nach fir alle Beteiligten konstruktiven L6- Kkénnen POU: Fallbeispiel aus

sungen. dem Schulalltag

B 1.1.3.3 Kaufleute formulieren Kritik, Be- - Egschwerden r?lffen da:legen,
Beschwerden denken, Probleme oder Beschwerden in 116 212 K5 bfes#gr?svorsc age unter- POU: Fallbeispiele ana-
formulieren konkreten Situationen sachlich und einfiihl- - sich der Eigen- und Fremd- lysieren

sam. sicht bewusst sein
Die daktylografische gil%gﬂf;fgu;e kngTJenré ?’jlgbgeeige?r?eeni?e 1.2 2.2 K3 - Test im ersten Semester: "blind" schreiben mit
Tastatur beherrschen o h ipp 9 18 [212 1000 Anschlage in 10 Min. | Korrekturmdglichkeit

Qualitat garantieren.

B 2.1.1.2 Kaufleute verfassen mittels Text-

verarbeitung nach Mustervorlagen typische

. - . 5

Text? Zzur Verwgn?ung 'm kaufm._anmschen - fehlerfreie Dokumente erfas- | POU: Texte rationell mit
Produktion von Beruf, welche d'_e olgenden Bedingungen | 1 15 | 5 4 sen, ansprechend gestalten, | den angebrachten
Dokumenten erflllen massen: o 113 | 212 |K5 priifen, speichern , drucken Hilfsmitteln erstellen,
Texte erfassen - der Text ist fehlerfrei und vollstandig 1.8 2.2 - Arbeitsplanung > Termine lesefreundlich und Uber-

- der Text ist gemass den geltenden Normen
und den Vorgaben des Unternehmens darge-
stellt

- die Arbeit ist fristgemass ausgefihrt

einhalten

sichtlich darstellen
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1. Klasse - IKA

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt | Inhalt Hinweise / POU
B 2.1.2.2 Bevor sie die am PC ausgearbei-
teten Dokumente ausdrucken, Uberprifen - Rechtschreibpriifung und POU: Silbentrennun
Produktion von Kaufleute die Form, den Stil, den Inhalt, die | 1.6 2.2 K 4 Silbentrennung in einem und I-?echtichfeib;rii
Dokumenten Orthografie und die Trennung. Dafiir nutzen | 1.9 Textverarbeitungsprogramm fung sinnvoll einsetzen
sie nach Bedarf die verfligbaren Hilfspro- anwenden
gramme.
B 2.2.1.1 In einer gegebenen Situation sind 5
Kaufleute in der Lage, das passendste
/gebrauchlichste Kommunikations-/Trans- 12 - zum Beispiel die Ebenen der
Kommunikation / portmittel zu bestimmen (z.B. Telefon, Fax, 1'3 2.3 K5 Kommunikation; oder das Rollenspiele
Wirtschaftssprache E-Mail, privater Kurierdienst, Einschreibe- 14 2.5 Anwenden des 4-Seiten-Mo-
sendung) und dabei Kriterien wie Vertrau- ' dells in der Praxis
lichkeit, Datenschutz, Geschwindigkeit und
Kosten zu berlcksichtigen.
2.5.2.1 Uber die alltagliche Briefkommuni-
kation hinaus sind Kaufleute auch in der - die.verschieden.elj Kommuni- | POU: Fallbeispiele aus
Die adaquate Lage, andere Kommunikationswege zu nut- kationswege effizient nutzen | dem Schulalltag, z. B.:
o . - . 1.2 2.3 - Vor- und Nachteile kennen wie gelange ich an das
Kommunikationsform | zen und die daflir geeigneten Dokumente 14 o4 K5 _ sich der aeb . . R e
o . . . gebotenen Sicherheit | Support-Team, die rich
verwenden herzustellen: Mlttellung_gn per Mall, per Fax, des Ubertragungsmediums tige Beratungsstelle
interne Notizen, Gesprachsnotizen und bewusst sein USW.
Telefonnotizen.
2.1.1.3 Kaufleute setzen die Textverarbei-
tung als Arbeitsmittel routiniert ein. Sie ver- 5 _ POU: Sinn eines Textes
wenden die gangigen Funktionen. Sie ken- - Textverarbeitung erfassen und diesen
nen die Formatierungsbefehle, um - Formatierungen wwkungqull,_ professio-
Produktion von verschiedene Arten geschaftlicher Doku- 2.2 - Dokumentenarten nell und effizient zur
Dokumenten mente zu verwenden und/oder zu verfassen 2.12 K3 - Inhaltsverzeichnis Geltung bringen; Sinn-
.. . - Suchen/Ersetzen einheiten erkennen und
(z. B. Geschaftsbngfe, Layout von F.’roto-. - Serienbriefe Briefe entsprechend
kollen). Dabei erreichen die Ergebnisse die - Layout lesefreundlich darstel-

Ublichen Gestaltungsanspriche im Ge-
schéaftsleben.

len.
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Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt | Inhalt Hinweise / POU
B 2.2.3.1 Kaufleute erstellen od. verandern
Geschéaftsdokumente und kdénnen sie unter
Bertcksichtigung der allgemein geltenden
Grundprinzipien oder der grafischen Vor- )
gaben originell und attraktiv darstellen: - Gestc?taftsdokumente korrekt
- Typografie (Wahl der Schriftart und -grésse gestailen . i
Korrekt dargestellte u:\;;-)g ( d 113 |26 K5 5 |- Flyer, Rundschreiben profes- zkotllJJél||:;Ir}1/?|fhzeumeal1n:erlnbst-
Dokumente erstellen | - wanhl und Grésse der lllustrationen ' ' sionell mit den zur Verfugung standig gestalten
- Anordnung der verschiedenen Bestandteile stehenden Programmen
des Dokumentes (Texte, Bilder, Grafiken) auf gestalten
der oder den Seite/n
- Layout (allgemeine Darstellung, z. B. mit
Rahmen, Seitenrand, Farbe usw.)
- weitere spezifische Anforderungen
B 2.2.3.4 Kaufleute kdnnen Formulare auf o _
Papier oder in elektronischer Form prazise - Ilf;:nmummeren mit Formula- slektronische Formulare
: und ohne Auslassungen ausfillen (z. B. An- 2.2 . ! u
Mit Formularen . 1.6 - Formulararten und ihre Vor- erstellen
korrespondieren gteldelfformullare, I\lgaterlalb“e)ls.’.[?tllunl%lerg_l 1.9 gg K3 u. Nachteile kennen POU: Anmeldeformular
Ielfje ott)'mu are, Fersona S er,h 0 I(-j ’ - Formulare mit einem geeig- oder Umfrage kreieren
te lefona onneme_nte) unter eac tung der neten Programm erstellen
Fristen und der Einsendevorschriften.
Kaufleute gestalten und strukturieren Text- - 'g;';ﬁ';h V;Z”'}Zggl?éitoge;’
: . \Y u-
Produdanvon | Sokuments ofessionel (Spaten Tebue | 1as (ke | 0| dewns
Dokumenten Shi oh dN . 9 /E ) ) - professioneller Umgang mit Dokumente erstellen
zahlungszeichen und Nummerierung / For- verschiedenen Gliederungs-
matvorlagen / Autotexte). arten
Kaufleute kdnnen SmartArt-Grafiken analy- POU: fir vorgegebene
Produktion von sieren und entscheiden sich im gegebenen - die einzelnen SmartArt-Grafi- | Praxisbeispiele die pas-
Dokumenten mit Fall selbst fir eine passende Grafik 1.9 22 K3 ken kennen und sie zielorien- | sendste Grafik einset-

SmartArt-Grafiken

(Organigramm / Diagramm / Pyramide
UsSw.).

tiert einsetzen

zen, anpassen und er-
klaren kdnnen
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1. Klasse - IKA

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt | Inhalt Hinweise / POU
- sich der Grdsse einer Bildda-
tei bewusst sein
= T ; - Bilder in einem Anwendungs-
Produktion von Kaufleut(—?- konngn In en Dokument B.”der programm wie Textverarbei- | POU: Bildmaterial Giber-
. und Grafiken einbinden und mit den im Pro- - . - ;
Dokumenten mit b Méalichkeit it 1.9 2.2 K3 tung od. Prasentation komp- | prifen, beurteilen und
Bildern gramm gegebenen Moglichkeiten weiter rimieren anpassen
bearbeiten. - das Layout eines Bildes in der
gegebenen Anwendung opti-
mieren
. _ POU: in 2er Gruppen
2.2.2.1 Kaufleute kdnnen das Hilfesystem 9o S das Hilfssvstem des ieweili herausfinden, wie die
Informations- des jeweils verwendeten Programms nut- | 1.9 : - das miissystem des Jewelll- | poqtplatte defragmen-
) . . . 25 K5 gen Programms effizient nut- . .
beschaffung zen und so eine Aufgabe I6sen, indem sie 113 1574 Zen tiert, wie Ordner ver-
neue Funktionen verwenden. ' steckt od. komprimiert
werden
B 2.2.3.2 Mithilfe der Prasentationssoftware
Prasentationstechni- "Of‘“e“ Kauflt_eute In €ineém vorgegebenen 2.2 ) Prasent.at'onen p.'.anen . POU: Werbeprasenta-
ken und Hilfsmittel Zeitrahmen eine wirkungsvolle kurze 1.13 26 K5 - professionelle Prasentationen tion zusammenstellen
Prasentation zu einem ausgewahlten ' selbstandig realisieren
Thema erstellen.
: A - die 6-Punkte-Formel kennen POU: Prasentationen
Prasentationstechni- :?c?:;clteelcj::\enii(lf E:gnkg;]eneRr?%ieelrsl:ZI;]tPsrarsee_nta 11 26 K3 und anwenden (Anzahl (auch fur andere Schul-
ken und Hilfsmittel hend t P ) ) Schriftarten / Farben / Zeilen | facher) entsprechend
chend umsetzen. usw.) erarbeiten
20 POU: Prasentati
-- L . . : Prasentationen
Prasetaonsiecn- | (Uleue komen phate nanePriserta: |5 | yeshiodone andous fen | fauh iy andors S
ken und Hilfsmittel ’ P ' 2.6 P facher) entsprechend

senden Papierform ausdrucken.

chend einsetzen

ausdrucken
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Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt | Inhalt Hinweise / POU
- die effizientesten Hilfsmittel
. : .| Kaufleute sind in der Lage Prasentationsfo- des Programms kennen und | POU: Prasentationen
Prasentationstechni- lien aussagekraftig zu visualisieren (Layout | 1.9 2.2 K3 einsetzen (auch fr andere Schul-
ken und Hilfsmittel / Desi /f\’/l ¢ ?B'Id / Animati y ) 2.6 - sich der Wirkung von Design | facher) entsprechend
esign / Master / Bilder / Animationen). und Animationen bewusst erarbeiten
sein
2.1.1.4 Kaufleute kénnen anhand eines Ta-
bellenblattes:
a. Daten korrekt in ein bestehendes Rechen-
blatt einfligen und die Veranderung der Re- _
Organisation, Ver- sultate abschatzen; } 1.12 - Einflihrung Tabellenkalulation POU: Budget, Preis- und
wendung und Ana- b. einfache Tabellen erstellen und daftr sor- 113 |22 - Formeln und héufige Funk- MW St-Kalkulation
lvse von Daten / gen, dass die Daten so in die verschiedenen ' 512 K5 15 tionen Zinsen etc. berechnen
'IY bellenkalkulati Zellen eingetragen werden, dass sie addiert, ' _ einfache Diagramme Umsatzanteile etc. gra-
abeflenkalkulation subtrahiert, multipliziert und dividiert werden fisch darstellen
kdnnen;
c. Resultate grafisch darstellen;
d. einfache Aufgaben mit Hilfe des Funktions-
assistenten durchfiihren
; ; : -die Geschichte des Internets
E\te:;rgfshte des rf:tléﬂeute kennen die Geschichte des Inter- 1.9 2.2 K1 ab Ende der 60er Jahre bis Gruppenarbeiten
) heute kennen
. Kaufleute kénnen die Dienste des Internet _ die Begriffe www, irc, ftp usw. | Fo0- Problemlosungen
Internetdienste benut E-Mail. N 1.9 25 K3 kennen und erklaren fur den Schulalltag in
enutzen (www, E-Mail, Newsgroup) 10 Foren o. & finden
Kaufleute wissen, welche Suchmaschine POU- ish
Informationsbe- fur welchen Zweck geeignet ist, wenden 1.6 - verschiedene Suchstrategien - praxisbezogene
. . 25 K4 Such- und Recherche-
schaffung verschiedene Suchstrategien an und analy- | 1.9 kennen und anwenden

sieren die Ergebnisse.

auftrage ausfihren
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Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt | Inhalt Hinweise / POU
POU: in Zusammenar-
PR T beit mit dem Medio-
Informationsbe- Er?(ljjfl;lfitr?esrr((j:f:?vcejﬁr I;az?;tlr;:éghlz&g?rﬁzrl 19 25 K 4 - die schuleigene Mediothek thekspersonal Recher-
schaffung . h 9 ) ) kennen und nutzen lernen chen flr schulrelevante
tionen zu suchen. Themen in online Ar-
chiven durchflihren
2.1.2.1 Kaufleute erstellen routiniert E-
Mails. Sie adressieren, senden, beantwor-
ten und organisieren elektronische Nach- i E-Mailp ) POU:

. richten ohne Hilfe. Sie kdnnen alle vom -ein E-Mail-Programm routi- Ou. -
Kommunikation / Proaramm aebotenen Méalichkeiten nutzen 1.6 2.2 K3 niert einsetzen Attachements einfligen
E-Mail g : Ag h E Pri Utz 112 |25 - Netiquette kennen und Optionen des Pro-

(z. ."eln tta_c ement an ang.e_n, I’IOI’Ita.- anwenden gramms kennen
ten wahlen, die Eingangsbestatigung akti-

vieren, E-Mails weiterleiten, auf Fehlermel-

dungen reagieren).

Kaufleute sind in der Lage Mails zu verwal-

I ten, mit Signaturen zu versehen, weiter zu . . . . POU: Dokumentaus-

E?“Tarnunlkatlon / leiten, Verteilerlisten zu erstellen und Priori- | 1.9 2.7 K4 -\I;?;t;;trer:]rlgenntmsse im Mail- tausch im Klassenver-
taten festzulegen. Sie konnen E-Mail-Konti band
hinzufigen und Iéschen. 10
B 2.1.3.2 Agenda flhren - - elektronische Agenda mit POU: Planung des
Kommunikation / Kaufleute beherrschen ein Informatiktool 1.8 2.5 Planung, Reminder, Priorita- : g des
: K3 . Schulalltags mit einer
Agenda zur Terminplanung und zur Planung der 113 | 2.7 ten usw. kennen und einset- :
.. elektronischen Agenda
auszufihrenden Aufgaben. zen
B 1.4.1.1 Kaufleute wissen, wie umfangrei- 1.8
che Aufgaben zielgerecht erledigt werden AE
. . konnen. Dabei benutzen sie Planungsmo- 2.1 - nach der IPERKA-Methode POU: AE detailliert pla-
Ziele erreichen delle wie die "Sechs-Stufenmethode": 1. als 2.8 K3 1Tag arbeiten lernen nen
Information, 2. Planung, 3. Entscheidung, 4. Work-
Realisation, 5. Kontrolle und 6. Auswertung. | shop

125
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Wissensbereich Leistungsziele MK Tax Lekt | Inhalt Hinweise / POU
B 1.7.4.1 Kaufleute kdnnen einfache An- 21 - Checklisten erstellen
Organisation / lasse planen und dazu eine Checkliste fur 53 K5 - Ziele und Prioritaten nach POU: AE-Planung
Planung Vorbereitung, Durchfuhrung und Nachbear- 57 dem Eisenhower-Prinzip set- .
beitung aufstellen. zen
B 2.1.1.3 Kaufleute setzen das Telefon effi-
zient ein. Sie kénnen: AE als Work-Shops
Anrufe beantworten und sie weiterleiten; ,
die Anrufenden um Geduld bitten, um sich Telefonzentrale bedienen _ Qergggssil:&r:g :a%?rsa-gen
Kommunikation / .kr‘;z fg?li”r;er;réer:rgegifﬁe‘?;kﬁgg'%ighen_ 12,5 |ks Gespriche weiterleiten, An- | (z.B. Swisscom / Tele-
Telefon den Telefonbeant P t i ’ 1.8 ) rufbeantworter programmie- com) .
en Telefonbeantworter programmieren ren - Besuch vereinbaren
sowie Mitteilungen aufnehmen, anhGren - Programm organisieren
und léschen; - Prasentation in der
die verschiedenen Zusatzfunktionen des Schule
Telefongerates nutzen.
B 2.5.3.2 In einer gegebenen Situation sind 10
Kaufleute fahig, ein Telefongesprach zu
fuhren (Inserat, Anfrage-Antwort, Mitteilun-
Ein Telef sch gen). 12 29 - telefonisch einen Besuch bei
fUIRrer? elongesprac Sie konnen Informationen zur Kenntnis 1:6 2:10 K3 einer passenden Firma ver-
nehmen und schriftlich festhalten. Die Aus- | 4 4 einbaren
drucksweise ist zielgerichtet und dem Ge-
sprachspartner/der Gesprachspartnerin
angepasst. AE
B 2.1.1.6 Kaufleute studieren die verschie-
denen Funktionen des ihnen zur Verfligung 19 - versch. Fotokopierarten ken-
D . stehenden Fotokopierers. Sie kdnnen die : 2.2 nen
en Fotokopierer . : o : 1.5 ) . . .
rationell nutzen verschleQenen Arbletgn, die die Ifunktlo.nen 16 25 K3 - einen geeigneten Kopierer fir
des Kopierers erméoglichen, ausfiihren, in- 18 2.7 ein bestimmtes Unternehmen

dem sie sich vornehmlich auf die Bedie-
nungsanleitung stutzen.

evaluieren
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Wissensbereich Leistungsziele MK Tax Inhalt Hinweise / POU

B 2.5.1.2 Je nach den erhaltenen Angaben

redigieren Kaufleute professionelle Ge- . _

schéaftsbriefe, verwenden dab_t_ai die ent- 1.14 - Argumentationstechnik BelsE|eKle aus de; Praxis
Nach Angabe Briefe | scheidenden Argumente zur Uberzeugung 1.15 K5 - Kundenkontakte pflegen I(:iltjt:il def)rreSpon enz-
redigieren des Adressaten und setzen ein spezifisches 1.16 - klare, prazise Ausdrucks- POU: praxisnahe Briefe

dafiir geeignetes Vokabular ein. 2.9 weise dben und anwenden verfassen (s. Inhalte)

Sie kdnnen sich klar und gemass den Re-

geln einfacher Texte ausdriicken.

2.1.1.5 Kaufleute wahlen und verwenden

mihelos das jeweils angemessene Stan-

dardprogramm (Texterfassung, Prasenta-

tion, Bildbearbeitung, Desktop-Publishing,

Kalkulation, Diagramme, Datenbank), um

o eine alltagliche oder auch anspruchsvollere - Logistik POU: praxisnahe Bei-

Organisation von Biiroaufgabe zu I6sen. Das Ergebnis ge- 1.2 2.2 K5 - Software im Alitag spiele mit den entspre-
Aktivitaten niigt folgenden Anforderungen: 1.8 2.7 - programmiibergreifend c"henden Programmen

- Leistung innerhalb vorgegebener Zeit I6sen

- typographische Grundsatze werden

eingehalten

- die Ergebnisse sind korrekt und nachvollzieh-

bar

- die Qualitat ist gesichert

B 2.5.1.3 Kaufleute machen sich Notizen ) ) )

und redigieren ein einfaches Protokoll eines - N°t'2t‘;".c?tn'k: vc\j/as'foll wie und

o Gespraches, einer Sitzung oder einer Ver- \go ?oklellt Wﬁr.lf_n\) berei
Kommunikation / handlung. Das Protokoll muss den folgen- i o OPO tei T|' r orh erer POU: 2. B. reales Prot
Wirtschaftssprache den Anforderungen genligen: 1.5 2.2 K5 ’\Llj.ng’ ro 0. oflautnanme, -2 B r.ea es Froto-
16 26 iederschrift koll zu gespielter

Protokolle redigieren

- die Form ist vorgeschrieben (Beschlussproto-
koll, Detailprotokoll)

- die Formulierungen sind einfach

- der Aufbau ist klar; die Darstellung erleichtert
das Verstandnis

- Protokollarten

- Protokollsprache

- Protokollvorlagen erstellen
od. einsetzen

Sitzung
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2. Klasse - IKA

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt | Inhalt Hinweise / POU
: : B 3.3.5.1 Kaufleute kénnen anhand einer - Kommunikationsfluss inner- Elﬁi:giglrgglliin Sehd
Eine Arbeitsplatzbe- | 1 ohenen Situation eine Arbeitsplatzbe- | 116 |21 | K5 halb eines Betriebes Arbeitsplatzbeschrei-
schreibung verfassen hreib f - Pflichtenheft buna einer Sekretarin
schreibung verfassen. - Verantwortlichkeiten ung
einholen
B 3.3.5.2 Kaufleute kdbnnen anhand einer
Kommunikation / bestehenden Stellenbeschreibung eine - Stelleninserate aus Zeitungen | POU: Stelleninserat
Wirtschaftssprache Stellenausschreibung zur Suche nach ei- 1.6 2.2 K5 analysieren verfassen (Suche nach
Stelleninserat nem Mitarbeiter/einer Mitarbeiterin verfas- einem Praktikanten)
sen.
. o POU: Notenberechnung
Organisation, Ver- 21.1.8 Kaufle_ute erarbeiten mit einem Ta- - anspruchsvolle Formeln und | mit Beurteilung
’ bellenkalkulationsprogramm anspruchsvolle | 1.5 2.2 Funktionen anwenden Bilanz / Klimadaten
wendung und Ana- ; . .
lvse von Daten / Berechnungen mit und ohne Formelassis- 1.8 23 K5 5 |0 komple"xe Dlaten.analysmren auswgrten
1¥abellenkalk lati tenten (z.B. Verkniipfungen, Bezlige, Funk- | 1.13 2.7 - Daten Ubersichtlich darstellen | Ranglisten erstellen
ufation tionen...). Sie erstellen Diagramme. (Diagramme) Haushaltsbuch fihren
Daten konsolidieren
Kaufleute konnen mit Pivottabellen kom- 1.5 - komplexe Datenmengen mit | 5 ). oL B
Tabellenkalkulation plexe Listen auf unterschiedliche Arten dar- | 1.8 2.7 K5 Hilfe von Pivottabellen lber- spieIéFI)ésen "
stellen, gruppieren und analysieren. 1.13 sichtlich prasentieren
) o POU: eigene Schulnoten
Kaufleute kénnen fur ein gegebenes Prob- | 1.5 - mit Hilfe von Szenarien ver- analysieren: welche
Tabellenkalkulation lem verschiedene Szenarien erstellen u. 1.8 2.7 K5 schiedene Perspektiven beur- | Note fehlt noch, um die
einen entsprechenden Bericht ausgeben. 1.13 teilen Wunschnote zu errei-
chen?
Kaufleute kdnnen fur vielschichtige 15 22 komplexe Daten auswerten POU: praxisnahe Bei-
Tabellenkalkulation gabe{'e”éjef” %?Sse”de”t (auc.hhl g 18 |23 |K5 ~ Daten iibersichtlich darstel- ;p'g'r‘fa an::Sggf:e‘]fg .
enutzerdef.) Diagrammtyp wahlen, die 113 |27 len, Diagramme p

einzelnen Diagrammelemente bearbeiten

und grafisch darstellen
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Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt | Inhalt Hinweise / POU

2.1.1.6 Kaufleute I6sen mit den Software-
Organisation von kenntnissen vernetzte kaufmannische Auf-
Aktivitaten gaben (z.B. Serienbriefe [Texftverellrbeltung o POU: praxisnahe Aufga-

und Datenbank], Inhaltsverzeichnisse 1.2 29 - Logistik ben: imaginar: einen
Produktion von usw.). Das Ergebnis erfullt folgende 15 2-3 K5 - vernetzte Con.1puterkur3. organisie-
Dokumenten / Anforderungen: 18 2:7 Organisationg_aufgaben pla- ren od. realistisch: einen
TeXtverarbeitung / - Leistung innerhalb Vorgegebener Zeit 1.13 nen und ausflhren K|assenausﬂug p|anen
Serienbriefe - typografische Grundsatze werden eingehalten

- die Ergebnisse sind korrekt u. nachvollziehbar

- die Qualitat ist gesichert

Kaufleute sind in der Lage Formulare zu _ o
Produktion von erstellen, kennen die verschiedenen Feld- - Feldfunktionen "t‘ einem -I|-3eXt_
Dokumenten / funktionen (rechnen in einem Textverarbei- programm €insetzen Um Be- 1 pqy. vorbereitung fiir

. 1.9 2.2 K3 15 rechnungen durchzufihren, ) .

Textverarbeitung / tungsprogramm / Autoren- und Dokument- ; . Projektarbeiten

. ! . unterschiedl. Fusszeilen zu
Formulare qurmatlon)en / Verknupfungen und Ver- gestalten usw.

weise usw.
Produktion von Kaufleute beherrschen samtliche Funktio- - Kr%gfammubergrei-fende
Dokumenten / nen, um eine umfangreiche wissenschaftli- 1.8 r;f(:;e?e'che Dokumente POU: Vorbereitung fur
wiesenschafll. Ar- che Arbeit zu erstellen (Fuss-u. Endnoten / | ;g |27 K4 ; 3el’wa|?enl u Projektarbeiten 9
beiten ' Formatvorlagen / Inhaltsverzeichnis / Do- ' - Verzeichnisse und Verweise

kumentvorlagen / OLE-Objekte / PDF) anlegen

Kaufleute kbnnen Makros erstellen, kopie- Befehisabfol i all
Programm- ren, ausfihren und ihnen ein benutzerdefi- | 1.8 - berenisabioigen In allen POU: praxisnahe Prob-
.. . ; . 2.7 K4 gangigen Programmen in .
Ubergreifend niertes Symbol zuordnen um wiederkeh- 1.9 Makros festhalten leme losen

rende Arbeiten zu routinieren.

2.2.3.2 Mithilfe der Prasentationssoftware Prasentation zU einem

w . . | ZU el

Kommunikation / ;Zﬂ?aerr\]m};anUZienljetev\/Iirr]‘kilrr:eg\]/glloégkigsge;rzr-] 113 22 K5 10 | Prasentationen planen und aktuellen Thema erstel-
Prasentieren 9 ) 2.6 selbststandig realisieren len (z. B. aktuellste

sentation zu einem ausgewahlten Thema
erstellen.

Viren)
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2. Klasse - IKA

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt | Inhalt Hinweise / POU
o _ POU: Bilder von Klas-
Kaufleute sind in der Lage, umfangreiche - umfangreiche Bildsammlun- senausfliigen / Schul-
. . . . 1.8 24 L9 . . e .
Bildbearbeitung Bilddatenbanken zu verwalten, organisieren K4 gen in einer geeigneten Da- reisen o. a. in geeigneter
) .. . 1.9 2.5 s .
und Teile davon zu verdffentlichen. tenbank verwalten Form archivieren, kopie-
ren und weiter geben
Kaufleute kdnnen Bilder bearbeiten, retu- POU: Bilder von Klas-
. , schieren, korrigieren und der Ausgabe ent- - Bilder fur eine Firmen- (Klas- | senausfliigen optimieren
Bildbearbeitung sprechend speichern (Zeitungs- / Offset- 18 24 K4 20 sen)-Zeitschrift optimieren / retouchieren / verfrem-
Druck oder Internet). den
Kaufleute sind in der Lage, eine Broschiire hende Druckvorl POlfJ|: einen K'aSBse”'
. . fiir ihren Betrieb zu gestalten, mit Bildmate- - ansprecnende Druckvoriagen | austiug In einer bro-
Bildbearbeitung / rial zu versehen, mit dem richtigen Medium | 1.8 o4 K5 vorbereiten schiire / auf einer Web-

Druckvorlagen

auszudrucken oder allenfalls interaktiv flr
einen Webauftritt zu gestalten.

- eine Website od. einen News-
letter gestalten

site mit Text und opti-
miertem Bildmaterial
vorstellen
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3. Klasse - IKA

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax Lekt | Inhalt Hinweise / POU
B 2.1.1.8 Mit Hilfe der zur Verfigung stehen-
den Software komplexe Aufgaben l6sen -
Dank ihrer Kenntnis der Software-Pro-
gramme kdénnen Kaufleute komplexe kauf-
mannische Aufgaben l6sen (z. B. Direktwer- .
bung [Texterfassung und Datenbanken], In- 29 ) o Online-Test-Plattform der
I?rograrr)m- haltsverzeichnisse). Das Resultat gentigt 18 o4 K5 3 |-gemass Modulidentifikation | SIZ /-enllght benutzen
Ubergreifend folgenden Anforderungen: 57 SIZ / ECDL advanced POU: praxisnahe Aufga-
- die typografischen Prinzipien werden eingehal- benstellungen
ten
- die Resultate sind korrekt und klar
- die Qualitat der Leistung ist gesichert
- die Dienstleistung wird in gegebener Frist
geliefert
P : Online-Test-Plattform der
Kaufleute sind in der Lage eine DB selbst- . . I .
. . 2.3 - gemass Modulidentifikation SIZ / enlight benutzen
Datenbanken s:alrlldlg EURR/IIanen und schematisch darzu- 1.8 07 K5 2 317 / ECDL advanced POU: praxisnahe Aufga-
stellen ( )- benstellungen
B 2.2.3_.3 Ei_ne Datenbank-Software in Ubli- Einfihrung in die grundl.
chen Situationen auswerten 2.1 - Datenbank Grundlagen und | Prinzipien der relationalen
Datenbanken Kaufleute kennen die grundsatzlichen Funk- | 1.8 2.3 K 4 Zusammenhange erkennen | Datenbank
tionsweisen einer Datenbank. Sie sind fahig, 1.9 2.7 aksa: |- kleine Datenbank entwickeln | POU :Aufbau einer klei-
sie zu nutzen, daraus Daten zu entnehmen 2.11 40 |- ERM als Hilfsmittel einsetzen | nen Datenbank anhand
und sie auszuwerten. KSB: eines Fallbeispiels
' 25 Online-Test-Plattform der
Datenbanken Kaufleute kennen verschiedene Anwen- 18 29 K3 - gemass Modulidentifikation SIZ / enlight benutzen

dungsgebiete von Datenbanken im Alltag.

SIZ / ECDL advanced

POU: praxisnahe Aufga-
benstellungen
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3. Klasse - IKA

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax Lekt | Inhalt Hinweise / POU
. . . Online-Test-Plattform der
D hi 8 ’ 2.7 SIZ / ECDL advanced POU: praxisnahe Aufga-
redundante Daten verhindert werden missen. benstellungen
Online-Test-Plattform der
N . 2.4 - gemass Modulidentifi-kation | SIZ / enlight benutzen
Datenbanken Kaufleute kennen samtliche Beziehungsarten. | 1.8 | 5’ K4 10 | 317/ ECDL advanced POU: praxisnahe Aufga-
benstellungen
Datenbanken Kaufleute kdnnen verschiedene komplexe 18 2.4 Ka .
Berechnungen in einer Abfrage durchfiihren. | 2.7 Online-Test-Plattform der
" - gemass Modulidentifi-kation | SIZ / enlight benutzen
Kaufleute kennen alle Abfragearten und kon- 24 SIZ / ECDL advanced POU: praxisnahe Auf-
Datenbanken nen die neu gewonnen Informationen in Be- 1.8 2'7 K4 gabenstellungen
richten prasentieren. '
Websites
Kaufleute sind in der Lage eine bestehende
. Website zu analysieren (Verstandlichkeit des
Websites / HTML Inhaltes, Navigation, Struktur und Visualisie- 18 2.7 K4
rur;)g_) und allfallige Verbesserungsvorschlage Online-Test-Plattform der
anbringen. o5 |-gemass Modulidentifi-kation | SIZ / enlight benutzen
. Kaufleute kdnnen eine Website erstellen / SIZ / ECDL advanced POU: praxisnahe Auf-
Websites / HTML erganzen und veroffentlichen. 18 124 K4 gabenstellungen
Kaufleute haben gute Kenntnisse in HTML-
Websites / HTML upd CSS und §|nd in dgr Lage, den Code 113 2.2 K5
einer Seite zu interpretieren und gegebe- 2.3
nenfalls zu verbessern.
.. : . . 2.3 15 Online-Test-Plattform der
Programm- Softwaretbergreifendes Arbeiten (Office Pa- | 4 5 157 | g " | gemass Modulidentifi-kation | SIZ / POU: praxisnahe
ubergreifend ket) 211 KsB

Aufgabenstellungen
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Lehrplan Projektarbeit / IDPA

Bildungsziele

In diesen zwei Schuljahren werden die Studierenden befahigt, wirtschaftliche und rechtliche Zu-
sammenhange in ihrer Komplexitat zu erkennen und zu beurteilen. Sie werden angeregt, in ihrem
Alltag, im Wirtschafts- und Sozialleben verantwortlich zu handeln.

Der Unterricht befahigt die Studierenden, moglichst selbstandig auf das definierte Projektziel hin
zu arbeiten, methodisch und zielorientiert vorzugehen sowie die gewonnenen Ergebnisse in ge-
eigneter Form zu prasentieren.

Insgesamt erforschen die Studierenden Ursachen und Wirkungen des wirtschaftlichen Handelns
und der rechtlichen Normen in ihrem gesellschaftlichen, politischen, 6kologischen und kulturellen
Zusammenhang. Der Unterricht reflektiert die Geschlechterverhaltnisse auf individueller und
struktureler/gesellschaftlicher Ebene.

Richtziele

Die verschiedenen Arbeiten und Auftrage sollen als wichtigstes Ziel die kombinierte und kreative
Anwendung von Ressourcen im Hinblick auf den Aufbau von Kompetenzen ermdglichen, insbe-
sondere die Analyse von Problemsituationen, die Auswahl, die Planung und Anwendung von L6-
sungsstrategien, die kritische Uberpriifung von Prozessen und Resultaten, die addquate Repra-
sentation der Resultate. Dabei soll sowohl auf Selbstandigkeit als auch auf die Zusammenarbeit
besonders geachtet werden.

Die von den Studierenden entwickelten Projekte sind so geartet, dass sie eine Vielfalt von Ar-
beitsmethoden und Fertigkeiten und deren Anwendung verlangen. Die Projekte sind eigenstandig
zu planen und mit Hilfe geeigneter Methoden zu realisieren. Sie verlangen von den Studierenden
eine selbstandige Arbeitsweise, die gegentiber Dritten zu dokumentieren ist. Die Resultate sind
formell sauber darzustellen.

Die Interdisziplinare Projektarbeit muss einerseits einen konkreten Bezug zur Arbeitswelt haben,
darf andererseits aber eine allgemeine gesellschaftliche und kulturelle Perspektive nicht ausser
Acht lassen. Problemorientierte Themen aus den Fachbereichen sollen durch sinnvolle interdiszi-
plinare Fragestellungen vernetzt und vor dem Hintergrund von berufsbezogenen Erfahrungen
handlungsorientiert behandelt werden. Sprachen sollen dabei nicht einfach instrumentell, sondern
auch auf Grund ihres eigenstandigen kulturellen Beitrags einbezogen werden.

Kenntnisse
¢ Selbstandige Informationsbeschaffung fir ein Projekt
¢ Planung und Kontrolle eines Projektes (Grundlagen des Projektmanagements)
¢ Informationen auf verschiedene Arten verarbeiten
o Marktforschung
e Auswertung von Fragebdgen und Interviews
¢ Professionelle und wissenschaftliche Dokumentation von Projekten
e Prasentation von Resultaten mit geeigneten Medien
¢ Arten der Kommunikation, Gruppenprozesse, Teamentwicklung, Feedback
¢ Konfliktmanagement
¢ Organisation und Leitung von Besprechungen inkl. Vor- und Nachbereitung
¢ Protokollfihrung und Protokollgestaltung
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Fertigkeiten

Kommunikations- und Prasentationstechniken anwenden und deren Auswirkungen beurteilen
kénnen

Sich In Gruppenarbeiten situationsadaquat verhalten und kommunikative Fahigkeiten einset-
zen kdénnen

Zielorientiertes Verhalten entwickeln und entsprechend handeln
Fachwissen aus anderen Unterrichtseinheiten projektorientiert anwenden kdnnen

Wirtschaftliche Aufgabenstellungen genau, formal richtig, termingerecht, zielorientiert und in
Eigenverantwortung bearbeiten kdnnen

Die zentrale Bedeutung der Arbeitsqualitdt und der Einhaltung von Terminen erkennen und
umsetzen kénnen

Vernetztes Denken bei der Bearbeitung von einfachen und komplexen Fallen anwenden kénnen
Die Informatik den Anforderungen des jeweiligen Falles entsprechend einsetzen kénnen

Haltungen

Verantwortungsbewusstsein: Studierende tragen Verantwortung fur ihre Aufgaben und Ziele
und kennen die Konsequenzen fur das eigene Handeln.

Ziele/Prioritaten/Leistungsbereitschaft: Studierende sind mit der Grundidee des Zeitmanage-
ments vertraut und unternehmen Schritte, um Uberbelastung zu vermeiden bzw. abzubauen.
Sie bewerten Auftrage, setzten Ziele und planen ihre Arbeit systematisch.

Konfliktfahigkeit: Studierende erkennen konflikttrachtige Situationen und bemuhen sich, diese
zu bereinigen. Dazu tragen sie ihren Standpunkt sachlich vor und versuchen, zu einer fiir alle
Beteiligten annehmbaren Lésung zu kommen. Sie akzeptieren Kritik an ihrem Verhalten.

Teamfahigkeit: Studierende sind fahig, in einem Team engagiert und konstruktiv mitzuarbeiten.
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Inhalt

Zu Beginn der zweiten Klasse wird anhand einer wirtschaftsrelevanten praktischen Aufgabenstel-
lung (Tourismus, Energie, Wasser, Landwirtschaft etc.) das entsprechende Methoden-Wissen er-

arbeitet.

Im Anschluss daran folgen eigenstandige Ausbildungseinheiten im Umfang von ca. 20 Lektionen.
Die aktuellen Themengebiete werden erganzend zu den Inhalten der Wirtschaftsfacher festgelegt
(zum Beispiel Familie, Arbeit, Wohnen etc.). Dabei wird neues oder bereits erworbenes Fachwis-
sen mit dem vorgangig erworbenen Methodenwissen sowie den Sozialkompetenzen kombiniert.

In der dritten Klasse wird eine Interdisziplinare Projektarbeit erstellt. Es sind zwei oder mehrere
Facher aus den Disziplinen Wirtschaft & Recht beteiligt. Die Projektarbeit von den Lernenden um-

fassend zu dokumentieren

2. Klasse WMS

3. Klasse WMS

1.Semester

2. Semester

1. Semester

2. Semester

Wissenschaftliches Arbei-

ten anhand eines prakti-

schen wirtschaftsrelevanten
Beispiels (Tourismus, Energie,
Wasser, Landwirtschaft etc.) erar-

beiten
46 Lektionen

AE: Projektmassige
Vertiefung von be-
reits erworbenem
oder neuem Wirt-
schafts-Fachwissen
aus dem Bereich

VBR. (z.B. Familienrecht,
Arbeitsrecht, Versicherungen
etc.)

20 Lektionen

Interdisziplinare Projektarbeit (frei wahlbar
aus dem Fachbereich W+R sowie einem

weiteren Fachbereich)
58 Lektionen

Einzelheiten werden in einem besonderen Reglement zur IDPA festgelegt.
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2. Klasse - 1.Teil: Wissenschaftliches Arbeiten kennen- und anwenden lernen

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK |Tax | LY |Inhalt? Hinweise / POU
Informationsbe-
schaffung
2.1.3.1 Sich Informationen beschaffen
Kaufleute kennen das Vorgehen, | 1.8 2.1 Recherchieren in der Media- F1. 1'5.'1'1 Mit Informationen umgehen
um zu vorhandenen Informatio- 1.9 2.2 K1 thek und im Internet sowie in L2, S3: Recherchieren kann auch in einer
nen zu aelanaen 1'13 2'5 externen Bibliotheken anderen Unterrichtssprache (F, E, |, Sp)
g gen. ’ ’ gelbt werden
IKA: Internetsuche
Recherche S rellon List  Quel 4 .
ie erstellen Listen mit Quellen-
. ) Titel der recherchierten Medien
angaben zu einem bestimmten K3 in einer Liste festhalten
Thema
S_le analysieren und beurteilen 212 K4 Hinweise auf Qualitatskriterien Kenntnisse aus diversen Fachgebieten
die Quellen K6 von Quellen
B3: 1.1.2.3 Gliederung der Kunden- resp.
1.1 Stichprobentheorie, Gutekrite- | Anspruchsgruppen
Kaufleute wissen, wie eine Um- | 1.3 2.1 KA rien (Validitat, Objektivitat, G1: 2.1.2.1 Das E-Mail rationell als Ar-
frage durchgefiihrt wird. 1.6 2.10 Reprasentativitat und Reliabi- | beitsinstrument nutzen
1.14 litat) G1: 2.2.1.1 Das adaquate Kommunikati-
Umfrage 4 onsmittel auswahlen
_ _ ) B1: 1.1.1.3 Kundenbediuirfnisse erfragen
Sie kennen die Fragetechnik KA Uebersicht (iber die diversen B2: 1.1.3.1 Umgangsformen anwenden
und wenden sie an einem Bei- 1.13 | 21 K3 Fragetechniken; offene und L1: Anwenden der deutschen Sprache
spiel an. geschlossene Fragen und Rechtschreibung
Kenntnisse aus diversen Fachgebieten
Sie analysieren und beurteilen K4 . L1: Anwenden der deutschen Sprache
die Resultate 113 | 25 K6 Statistische Auswertungen und Rechtschreibung
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2. Klasse - 1.Teil: Wissenschaftliches Arbeiten kennen- und anwenden lernen

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK |Tax | LY |Inhalt? Hinweise / POU
1.1 21 G1: 2.1.2.1 Das E-Mail rationell als Ar-
Interview Kaufleute wissen, wie ein Inter- | 1.3 210 | K1 3 Kriterien fiir die Durchfiihrung | beitsinstrument nutzen
view durchgefuhrt wird. 1.6 : eines Interviews G1: 2.2.1.1 Das adaquate Kommunikati-
1.14 onsmittel auswahlen
B1: 1.1.1.1 Kundengesprach vorbereiten
B1: 2.5.3.2 Ein Telefongesprach fihren
5.1.3.1 Kaufleute héren mit Interesse
Gesprachspartnern zu und reagieren
Kaufleute kennen die Frage- KA Uebersicht iber die diversen situationsgemass (z.B. durch Nachfragen,
technik und wenden sie an ei- 113 | 21 K3 Fragetechniken; offene und durch aktives Weiterfiihren des
nem Beispiel an. geschlossene Fragen Gesprachs).
B2: 1.1.3.1 Umgangsformen anwenden
L1: Anwenden der deutschen Sprache
und Rechtschreibung
Kenntnisse aus diversen Fachgebieten
Sie analysieren und beurteilen K4 - L1: Anwenden der deutschen Sprache
die Resultate 1.13 | 25 K6 Statistische Auswertungen und Rechtschreibung
Kaufleute wissen, wie eine Beo- | 1.1 2 1 KA Einsatzmoglichkeiten, Kriterien
bachtung durchgefuhrt wird. 1.3 ' fir die Durchfiihrung
Sie kennen die Vorgehensweise KA1
Kunden-Beobach- und wenden sie an einem Bei- 1.13 | 2.1 K3 Kenntnisse aus diversen Fachgebieten
tung spiel an. 1
Stichprobentheorie, Gltekrite-
Sie analysieren und beurteilen 113 | 25 K4 rien (Validitat, Objektivitat, L1: Anwenden der deutschen Sprache und
die Resultate ) ) K6 Reprasentativitat und Reliabi- Rechtschreibung

litat)
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2. Klasse - 1.Teil: Wissenschaftliches Arbeiten kennen- und anwenden lernen

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK |Tax | LY |Inhalt? Hinweise / POU
) _ Kaufleute kénnen wirtschaftliche 2.1 L2, S3: Informationen kdnnte man auch in
Mundliche und Informationen analvsieren und 12 2.2 Ka einer anderen Unterrichtssprache (F, E, |,
schriftliche Informa- t di y d 1'9 25 K5 1 Sp) verarbeiten
tionen verarbeiten vernetzen und in einer anderen : 2.7 Kenntnisse aus Betriebswirtschaft, Volks-
Situation anwenden. 113 124 wirtschaft und Recht
Dokumentation
; ; ; 2.2.3.2 Die Techniken und Tools der Dar-
. Kaufleute wissen, wie Informati-
Grafische Darstel- , ’ Diagrammarten und deren stellung beherrschen
lung von Umfragen gnen grafisch dargestellt wer- 113 121 K1 3 Einsatz IKA: Auswerten von Daten in Excel sowie
en. grafische Darstellungen
Kaufleute SI_nd in der Lage, 113 |21 |«k3 Erstellen von Diagrammen IKA: Auswerten von Daten in Excel sowie
Zahlen grafisch darzustellen. grafische Darstellungen
Kaufleute kennen die wortliche | 1.9 1, 5 | Direkte und indirekte Zitate
und sinngemasse Zitierweise. 1.13
Zitieren Sie sind in der Lage, Zitate im 4
|r_1ha_ItI|(_:her_1 Zusammen_hang _ 113 |25 |K3 Direkte und indirekte Zitate IKA: Fusszeilen in Word anlegen
richtig in einen Text zu integrie- anwenden
ren.
autlots kenrend B9800 15 |y i | | unrsiod kubotgune
9 o 9 1.13 ) Quellenverzeichnis
. _ und Quellenverzeichnissen.
Bibliografieren - - 4
Sie erstellen selber ein Quellen- Ueben von Kurzbelegen in . . S
. : S IKA:Erstellen diverser Verzeichnisse in
verzeichnis und Kurzbelege zu 113 |25 | K3 Text . Quellenverzeichnis ers-
: . Word
Zitaten und Abbildungen. tellen
Abbildungen be- .}F:ggﬁg;e I;villzseernb,evglc?hﬁ‘[:}:ltig, 1.9 o5 | K1 1 Beschriftung von Grafiken,
schriften ' 1.13 : Tabellen und Bildern

bibliografiert werden.
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2. Klasse - 1.Teil: Wissenschaftliches Arbeiten kennen- und anwenden lernen

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK |Tax | LY |Inhalt? Hinweise / POU

Sie beschriften Abbildungen und _

sind in der Lage, ein elektroni- KA Ueben von Kurzbelegen AbDIl- | 1 5. Appiidungsverzeichnis in Word

sches Abbildungsverzeichnis zu 113 | 2.5 K3 dungen, Abbildungsverzeichnis erstéllen

erstellen. erstellen

Kaufleute wissen, woflr Plakate

. . L . 1.9 K1 IKA: Anwendung diverser SW-Programme

Plakat erstellen gziggﬁ;[ss(:ﬁde ;Jsr;g”l;?]nnen sie 113 2.5 K3 4 Plakat gestalten Bildnerisches Gestalten

Kaufleute kennen den Aufbau Ziel und zweck sowie Aufbau

ﬁg:ﬂsden Inhalt eines Lernjour- 1.9 22 | K1 und Inhalt eines Lernjournals G1: 2.5.1.3 Protokolle redigieren

Sie erstellen regelmassig im 14 L1: Anwenden der deutschen Sprache
Lernjournal erstel- Rahmen von selbstandigen Ar- 1'13 22 | K3 1 Lernjournale erstellen und Rechtschreibung
len beiten ein Lernjournal. ' IKA: Lernjournal elektronisch fuihren

Sie sind in der Lage, ihr Verhal-

ten zu reflektieren und Schlisse | 1.9 21 | ke Reflexion im Rahmen des

fur ihr weiteres Vorgehen zu 1.13 ' Lernjournals anwenden

Ziehen.

Kaufleute kennen den Aufbau
Dossier erstellen und den Inhalt einer schriftlichen | 1.9 21 | K1 1 | Aufbau einer Projektarbeit

Arbeit.
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2. Klasse - 1.Teil: Wissenschaftliches Arbeiten kennen- und anwenden lernen

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK |Tax | LY |Inhalt? Hinweise / POU
G1: 2.1.1.4 Die Texterfassung effizient
nutzen
G1: 2.1.1.8 Mit Hilfe der zur Verfigung
stehenden Software komplexe Aufgaben
I6sen
G1: 2.1.2.2 Die Qualitat der Dokumente
. 2N A Erstellen einer Projektarbeit Uberprifen
Scl:?\r‘iaft[ﬁz:el‘lueenArsbe elﬁsjﬁgdﬁeﬁ:jn:n gg nach genauen Vorgaben; kor- | G1: 2.2.3.1 Korrekt dargestellte Doku-
die Dok tati kriteri 1.13 2'11 K5 rekte Zitierweise, korrekten mente erstellen
Ie okumentationskriterien 2'12 Aufbau erkennen und anwen- L2, S3: Ein Dossier kann auch in einer
fachgerecht an. : den anderen Unterrichtssprache (F, E, |, Sp)
verarbeitet werden
L1: Anwenden der deutschen Sprache
und Rechtschreibung
Kenntnisse aus diversen Fachgebieten
IKA: Anspruchsvolles Word-Dokument
erstellen
Informationsverar-
beitung
Kaufleute sind in der Lage, eine 19 Problemanalyse
Problemanalyse neue, komplex_e Sltuatl_on be- 1.13 2.1 K4 2 A3: 1.6.1.3 Arbeitsablaufe analysieren
triebs-, volkswirtschaftlicher oder | "o | 2.2
rechtlicher Art zu analysieren. '
Thema strukturieren | Kaufleute verstehen und benen- Mindmap, Clustering,
(Mindmap, Cluste- nen komplexe Situationen und 19 2.7 | ys 1 Organigramm IKA: MindMap, Cluster, Organigramme
ring, Organigramm) | kénnen sie Ubersichtlich struktu- ' 2.11 elektronisch erstellen

rieren.
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2. Klasse - 1.Teil: Wissenschaftliches Arbeiten kennen- und anwenden lernen

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK |Tax | LY |Inhalt? Hinweise / POU
Kaufleute erfassen und verste-
hen ein gesellschaftliches oder
: wirtschaftliches Thema und sind 25 Thema eingrenzen und opera- . . .
Thema eingrenzen in der Lage, dieses auf eine un- 1.13 211 K5 2 tionalisieren Kenntnisse aus diversen Fachgebieten
tersuchbare Ebene zu transferie-
ren (operationalisieren).
Kaufleute kdnnen ein Thema 19 25 Eingegrenztes Thema in Un-
Disposition strukturieren, vernetzen, und 1'13 511 K5 2 | terthemen einteilen (Inhalts-
gliedern. ’ ’ verzeichnis)
Kaufleute kennen mind. eine Nutzwertanalyse , Vor-
EL(itZ)\Ilsgnrlgi:Tygszr;ethode (z.B. 19 |27 [Ki1 INachteile-Tabelle
Losungsstrategien | Sie sind fahig, zu einem Prob- 2
lem sinnvolle Lésungen zu ent- 2.11 | K5 Massnahmenplan kennen — . . .
. 1.13 Kenntnisse aus diversen Fachgebieten
wickeln und entsprechende 2.12 | K6 und anwenden lernen
Massnahmen zu planen.
Kaufleute kdnnen anhand ihrer
3 14 Im Gesprach mit der Lehrper-
Entscheide fallen z;zbgl,:nviﬂﬁg::: Igpl?e(rj\ﬁ’:ncii:sre 1.5 2?2 K6 son und im Team eigene Ent- | Kenntnisse aus diversen Fachgebieten
) , " 1.13 ’ scheide fallen
sinnvolle Entscheide fallen.
Planung 2
. . . . A3: 1.6.1.2 Arbeitsablaufe beschreiben
. Kaufleute wissen, wie ein Zeit- 2.1 Verschiedene Darstellungs- } .
Zeitpan erstellen olan zu erstellen ist. 1.9 59 K1 formen von Zeitpl&nen G3: 2.1.3.2 Agenda fiihren

IKA: Zeitplan elektronisch darstellen
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2. Klasse - 1.Teil: Wissenschaftliches Arbeiten kennen- und anwenden lernen

Wissensbereich

Leistungsziele

SSK

MK

Tax

LY

Inhalt ?

Hinweise / POU

Kaufleute kdnnen im konkreten
Fall fur ein Team genaue Ziele
selbststandig schriftlich festle-
gen, um eine vorgegebene
Teamleistung in gewlinschter
Qualitat und in angemessener
Zeit zu erreichen. Dabei achten
sie besonders auf eine kollegiale
Zusammenarbeit.

2.8

K5

Sie realisieren Zeitplane im Rah-
men ihrer individuellen Auftrage.

-

2.8

K3

Zielsetzung

Kaufleute wissen, nach welchen
Kriterien Ziele zu formulieren
sind.

1.9

2.3

K1

Sie formulieren regelmassig
Ziele im Rahmen ihrer individu-
ellen Auftrage.

RN

2.2
2.8
2.12

K3

“Smarte” Ziele

1.4.4.2 Ziele fur das Teamverhalten festle-
gen

Zielorientiertes Arbeiten

IKA: Zeitplan elektronisch darstellen

“Smarte” Ziele

Zielformulierung, Reflexion der
Erkenntnisse

B2: 1.4.1.1 Ziele erreichen

Pendenzenlisten

Kaufleute wissen, wie Penden-
zenliste zu erstellen und anzu-
wenden sind.

1.9

2.2

K1

Sie erstellen im Rahmen ihrer
individuellen Auftrage eigene
oder gruppenspezifische Pen-
denzenlisten.

-

2.8

K3

Inhalt und Darstellung einer
Pendenzenliste

Soll-Ist-Vergleich

IKA: Pendenzenliste elektronisch flihren

Evaluation
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2. Klasse - 1.Teil

. Wissenschaftliches Arbeiten kennen- und anwenden lernen

Sp) prasentiert werden
L1: Anwenden der deutschen Sprache und

Wissensbereich Leistungsziele MK | Tax Inhalt ? Hinweise / POU
Kaufleute beurteilen das Errei-
Zielkontrolle chen ihrer Ziele und qualifzieren 28 | K6 Fuhren eines Lernjournals
diese.
Prasentation
1.7.5.1 Unternehmensdokumentation bzw.
1.1 Kurzprasentation zusammenstellen
1.2 G1: 2.5.3.1 Sich klar und adressatenge-
.. 15 2.1 Prasentieren von Ergebnissen recht ausdriicken
Ergebnisse vor- Kaufleute konnen anregende 1.6 26 anhand geeianeter I\g/llittel wie G3: 1.7.4.1 Anlésse organisieren
stellen Prasentationen unter Einsatz 1.8 2'10 K5 PP—Présgenta?ionstechniken L2, S3: Die Ergebnisse kdnnen auch in
verschiedener Hilfsmittel halten. | 1.1 2'12 anwenden einer anderen Unterrichtssprache (F, E, |,
1.1 :
1.1
1.1

OB DN -

Rechtschreibung
IKA: PowerPoint-Prasentationen erstellen

1)

untergeordnet und kénnen nicht einzeln aufgeflhrt werden.

Die Lektionenzahlen beziehen sich auf das Erarbeiten der Theorie anhand eines praktischen Beispiels im Umfang von 46 Lektionen

Der Unterricht zielt darauf ab, Methodenwissen und Sozialkompetenzen anzugeignen. Die fachspezifischen Inhalte sind demzufolge
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2. Klasse - 2. Teil: Ausbildungseinheit zur projektméassigen Vertiefung von bereits erworbenem oder neuem Wirtschafts-Fachwissen

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | LY |Inhalt? Hinweise / POU
Kaufleute bearbeiten eine
Aufgabe zu einem interdis-

_ inlin3 : = eai ; BRV: Anwenden und/oder neu erarbeiten
Beispiele: ziplinaren Thema aus dem Projektmassige Vertiefung von _
Arbepitsrecht Eamili. Berelch. BR\/. Dle_ Ausbil- 1 21 | s bereits erworbenem oder von Themen aus dem Fachgebiet BRV
enrecht etc in Ab- dungselnhelten dienen der bi.S bis bis 20 neuem Wirtschafts-Fachwissen | |[KA: Vertiefen von bereits erworbenen

" Aneignung und/oder Anwen- 116 |27 | ke aus den Bereich en Recht, Kenntnissen
sprache mit Lehrper- dung von wirtschaftlichem und | 2 Betriebswirtschaft, Volkswirt-
son BRV. htlich Fachwi . schaft Sprache: Anwenden der deutschen Spra-
rec _'_C em Fac Wlsse.n sowie che und Rechtschreibung.
der Forderung der Sozial- und
Methodenkompetenzen.
3. Klasse - 3.Teil: Interdisziplinare Projektarbeit
Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax |LY |Inhalt? Hinweise / POU
Wirtschaft und Recht L Projektmassige Vertiefung
sowie ein weiterer Kaufleute bearbeiten in einer 1.1 ﬁlg K1 eines frei wahlbaren Themas
riifunasrelevanter Gruppe eine Interdisziplinare bis 51 | bis 50 | aus dem Fachbereich W+R
P 9 . Projektarbeit 1.16 ’ K6 sowie einem weiteren Fachbe-
Fachbereich 2 reich
1.1
1.2 A . . .
Kaufleute prasentieren inre 15 3(13 Prasentieren von Ergebnissen Ic;'zn’e??;ngggnrgtje:tgli'ssh?sosggghacleu(cllg IE I
. . . | \" | | 1 =TIr
Prasentation: Ergeb- E;?tell);ItsesreEiar:JsSa(tjze\r/:rrsocJ:ﬁ:ggcre- 12 2.1 K5 8 anhand geeigneter Mittel wie Sp) prasentiert werden
nisse vorstellen Hilfsmittel zielgerichtet und 111 0 PP-Prasentationstechniken L1: Anwenden der deutschen Sprache und
r\er lirsmitiel zielgerncntet un 1'12 21 anwendenden Rechtschreibung
interessant. 112 |2 IKA: PowerPoint-Préasentationen erstellen
1.16
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Integrierte Praxisteile

Bildungsziele

Die Lernenden steigern ihre Arbeitsmarktfahigkeit durch praktische kaufmannische Erfahrungen.
Das theoretische Wissen und die in der Schule erworbenen Fahigkeiten werden praktisch ange-
wandt und erweitert. Sie tragen Selbstverantwortung und lernen Sozialkompetenz im Umgang mit
Kunden, Mitarbeitern sowie Vorgesetzten.

Diese praktischen kaufmannischen Erfahrungen werden einerseits durch das externe funfwo-
chige kaufmannische Praktikum erworben.

Andererseits wird im Unterrichtsfach IPT in Kleinprojekten (reale Kundenauftrage) — Variante 1
(V1) oder in Juniorfirmen (reale Produkte und Geldstrome, reale Aussenkontakte) — Variante 2
(V2) aktiv verarbeitendes und praxisorientiertes Wissen erworben. Die Studierenden
dokumentieren und reflektieren ihre Lernprozesse.

Anmerkung: Die Umsetzungsvorschlage fir den Problemorientierten Unterricht (POU) werden
nach Variante 1 (V1) und Variante 2 (V2) unterschieden.

Richtziele

Kenntnisse
Basiskenntnisse

e Techniken der Kommunikation

- Arten der Kommunikation, Feedback
- Vorbereitung, Fihrung und Nachbereitung von Gesprachen fir den betrieblichen Alltag

e Betriebliche Kommunikation

- Gesprachsfiihrung mit Vor- und Nachbereitung

- Argumentationstechniken, Verkaufstechniken und Verhandlungstechniken.

- einfache Verkaufsgesprache mit Feedback, kundenorientiertes Telefonieren, Fihren von
Gesprachsnotizen

- Kunden- und Lieferantenkontakte, Stammkundenpflege

- Umgangsformen in der Geschaftswelt

- Protokolifihrung und Protokollgestaltung.

- selbststandige Informationsbeschaffung fir betriebliche Zwecke

- Auswertung von Fragebdgen, Datenbankverwaltung

- Kommunikation und Wirtschaftssprache
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e Bewerbung

schriftlich und mundlich, Bewerbungstraining

Erweiterungskenntnisse (V1 - Kleinprojekte)

oder:

Grundlagen des Projektmanagements
Abwicklung von internen oder externen Miniprojekten (Planung, Durchfihrung, Kontrolle)

Erweiterungskenntnisse (V2 - Juniorfirma)

Unternehmensfuhrung

Arbeiten in verschiedenen Funktionen (wie z.B. Geschéaftsleitung, Administration, Finanz-,
Personal-, Marketing- oder Produktionsabteilung) unter Einsatz der in der Praxis verwendeten
aktuellen Buro-, Informations- und Kommunikationstechnologien und Software (z.B. MS-Of-

fice, E-Commerce, etc.)
- Ubernahme von mindestens einer anderen Funktion als Stellvertreter
- Préasentation der Juniorunternehmung in der Offentlichkeit
- Mitarbeitergesprache, Zielvereinbarung
- Aufbau-und Ablauforganisation
- Projektmanagement
- Kreativitatstechniken
- Marktforschung
- Managementtechniken
- Sales Management
- Erstellen eines Businessplans
- Erstellen eines Geschéftsberichtes
- Liquidation einer Unternehmung

Fertigkeiten

sich im betrieblichen Alltag situationsadaquat verhalten und kommunikative Fahigkeiten einset-
zen kdnnen

kundenorientiertes Verhalten entwickeln und entsprechend handeln

personlichen Erfahrungen und in anderen Unterrichtsgegenstanden erworbene Kenntnisse und
Fertigkeiten erweitern und auf praxisorientierte Aufgabenstellungen anwenden kénnen
grundlegende betriebswirtschaftliche Aufgabenstellungen genau, formal richtig, termingerecht,
zielorientiert und in Eigenverantwortung bearbeiten konnen

an Hand betrieblicher Unterlagen Auswertungen erstellen, interpretieren und unternehmerische
Entscheidungen treffen sowie prasentieren kénnen

durch Praxisprojekte - betriebswirtschaftliche Ziele, organisatorische Strukturen und
Zusammenhange sowie Arbeitsablaufe kennen lernen, durchschauen, bewerten und entspre-
chend zielorientiert handeln kénnen

in Juniorfirmen / Kleinprojekten / 5-wdchigem Praktikum die aktuelle Informationstechnologie
anwenden und die Kenntnisse erweitern und vertiefen

in Betriebswirtschaft und Rechnungswesen und Controlling erworbenen Kenntnisse und Fertig-
keiten umfassend wiederholen und aktualisieren

die zentrale Bedeutung der Qualitat der betrieblichen Leistung fur den Bestand und die
Entwicklung eines Unternehmens erkennen kdnnen

vernetztes Denken bei der Bearbeitung von einfachen und komplexen Fallen zeigen und Soft-
ware zielorientiert und den Anforderungen des jeweiligen Falles entsprechend einsetzen kdnnen
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Haltungen

e Umgangsformen: Studierende sind sich der Wichtigkeit der in der Geschaftswelt gangigen
Umgangsformen bewusst und passen als Folge ihr Verhalten und Erscheinungsbild den Er-
fordernissen der Arbeitssituation an.

o Kundenorientiertes Verhalten/Kommunikationsfahigkeit: Studierende achten beim Um-
gang mit Mitarbeitern, Vorgesetzten, Kunden, Lieferanten und Auftraggebern auf ein situati-
onsgerechtes Verhalten. Sie bereiten Verhandlungen sorgfaltig vor und bringen Firmeninter-
essen angemessen ein.

o Verantwortungsbewusstsein: Studierende tragen Verantwortung fir die Ubertragenen
Aufgaben und kennen die Konsequenzen fir das eigene Handeln. Geschaftsgeheimnisse
(Produktionsverfahren, Kosten etc.) werden bewahrt (Treuepflicht).

» Ziele/Prioritaten/Leistungsbereitschaft: Studierende sind mit der Grundidee des Zeitmana-
gements vertraut und unternehmen Schritte, um Uberbelastung zu vermeiden bzw. abzu-
bauen. Sie bewerten Auftrage, setzen Ziele und planen ihre Arbeit systematisch.

o Konfliktfahigkeit: Studierende erkennen konflikttrachtige Situationen und bemihen sich, diese
zu bereinigen. Dazu tragen sie ihren Standpunkt sachlich vor und versuchen, zu einer fur alle
Beteiligten annehmbaren Lésung zu kommen. Sie akzeptieren Kritik an ihrem Verhalten.

e Teamfahigkeit: Studierende sind fahig, in einem Team engagiert und konstruktiv mitzuarbeiten.
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2. Klasse - IPT

Wissensbereich | Leistungsziele Tax Inhalt Hinweise / POU
Praktikumsbericht

Kaufleute absolvieren ein 5-wdchiges kaufmanni- LLD

sches Praktikum. Inhalt der LLD: (%)

- Sie wenden das theoretische Wissen und die in 1.2
der Schule erworbenen Fahigkeiten in der kauf- 12 ; Stfi”e”SEChe <

. A : : H H . unternenmen — Kurz-
Praktische kauf- mannischen Praxis an und erweitern diese. 16 K1 Individuell nach Ausbildungs- portrait
mannische - Sie do_ll<urr.1ent|eren d"? Arbeltswglse in der _ 1.8 K6 plan des Praktikumsunterneh- | 3 praktikumsstelle
Kenntnisse kaufmannischen Praxis und gewinnen Entschei- 1.10 mens 4. Subjektiver Teil
dupgsgrundlagen fur ihre spatere Berufs- und Ar- 1.11 5. Quellenverzeichnis
beitsplatzwanhl. 112 X _

- Sie erweitern ihre Selbstverantwortung und Sozial- 1'12 () Verweis auf Vorgabe
kompetenz im Umgang mit Kunden, Mitarbeiterin- | ZUL%E (At:tfgaber;fstlelltung
nen und Mitarbeitern sowie Vorgesetzten und kon- und bewertung ertolg

. - . durch die Lehrperson
nen diese schriftlich reflektieren.
VBR)

2.1.1.2 Texte erfassen _

Kaufleute verfassen mittels Textverarbeitung nach Fehlerfreie Dokumente erfas- Hinweis:

Mustervorlagen typische Texte zur Verwendung im Se_',"f’ a“Sp"e_CEe”d g((jastall(ten, N _

Produktion von | kaufménnischen Beruf, welche die folgenden Bedin- | 18 | 2] pruten, speichern , drucken. Alle Leistungsziele der 2.
Dokumenten gungen erfiillen miissen: 1.13 2-1 K5 Arbeitsplanung = Termine ein- Klas§e IPT _yverlden in IKA

- der Text ist fehlerfrei und vollstandig; 18 |5, halten und im 5-wochigen kauf-

- der Text ist gemass den geltenden Normen und Musterdokumentsammlung an- ;nr?l,;‘”’:'SChe” Praktikum
den Vorgaben des Unternehmens dargestellt; gelegt '

- die Arbeit ist fristgemass ausgefuhrt.
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2. Klasse - IPT

Wissensbereich | Leistungsziele SSK | MK | Tax L | Inhalt Hinweise / POU

B 2.1.1.3 Das Telefon benutzen

Kaufleute setzen das Telefon effizient ein. Sie kdnnen:

- Anrufe beantworten und sie weiterleiten;

- die Anrufenden um Geduld bitten, um sich kurz im
Unternehmen zu erkundigen;

- Telefonnummern speichern und l6schen;

- den Telefonbeantworter programmieren sowie Mit-
teilungen aufnehmen, anhéren und l6schen;

- die verschiedenen Zusatzfunktionen des
Telefongerates nutzen.

K3 Telefonzentrale bedienen, Ge-
-K4 sprache weiterleiten, Anrufbe-
antworter programmieren.

Kommunikation /
Telefon

2.2

-
N

B 2.1.1.5 Die Grundfunktion einer Tabelle effizient

nutzen

Kaufleute kbnnen anhand eines Tabellenblattes:

- Daten korrekt in ein bestehendes Rechenblatt ein-
flgen und die Veranderung der Resultate abschat-

Organisation von zen 22 - Logistik

Aktivitaten - einfache Tabellen erstellen und daflir sorgen, dass 57 | K5 - Software im Alltag
die Daten so in die verschiedenen Zellen eingetra- - programmdibergreifend
gen werden, dass sie addiert, subtrahiert, multipli-
ziert und dividiert werden konnen;

- Resultate grafisch darstellen

- einfache Aufgaben mithilfe des Funktionsassisten-
ten durchfiihren.

-
oo N

B 2.1.2.1 E-Mail rationell als Instrument nutzen
Kaufleute konnen mihelos eine E-Mail erstellen. Sie
konnen Adressen verwalten, Mails verschicken, auf -ein E-Mail-Programm routiniert
Kommunikation / | Mails antworten und Mailings organisieren. Sie kon- 22 | g einsetzen

E-Mail nen alle durch das Programm gebotenen Mdglichkei-

-
o))

2 |25 - Netiquette kennen und anwen-
ten nutzen (z. B. ein Attachment anhangen, Priori- den

taten wahlen, die Eingangsbestatigung aktivieren, E-
Mails weiterleiten, auf Fehlermeldungen reagieren).
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2. Klasse - IPT

Wissensbereich | Leistungsziele SSK | MK | Tax Inhalt Hinweise / POU
B 2.2.1.3 Checklisten erstellen und sich danach
richten .
Bei allen gelaufigen oder neuen Aufgaben sind ; g.h?Ck“SéeS _erg:gtllen
Organisation von | Kaufleute in der Lage, die auszuflihrenden Handlun- 2.1 - £lele und Frioritaten
Akfivitat di denden Mittel und di " di 113 | 23 | K5 Setzen
ivitaten gen, die zu verwendenden Mittel und die notwendige 57 - Flow-Chart fiir Arbeitsabliufe
Zeit zu analysieren und zu planen. Zu diesem Zweck erstellen
erstellen sie eine Checkliste oder sie beschreiben
den anstehenden Arbeitsablauf.
B 2.4.2.1 Mit Informatikdaten umgehen
Organisation von | Kaufleute sind fahig, in einer gegebenen Situation 113 121 | ks - Ordner und Dateien verwalten /
Informationen eine geeignete Struktur der Informatikablage auszu- ' 22 organisieren
arbeiten (Verwaltung von Dateien und Ordnern).
Administration u. | B 2.1.3.2 Agenda fiihren - elekironische Agenda mit Pla-
. . . . . 1.8 25 nung, Reminder, Aufgaben mit
organisatorische | Kaufleute beherrschen ein Informatiktool zur Termin- K3 N
e 1 . 113 | 2.7 Prioritaten usw. kennen und
Tatigkeit planung und zur Planung auszufiihrender Aufgaben. einsetzen
B 2.2.3.4 Mit Formularen korrespondieren
Kaufleute kdnnen Formulare auf Papier oder in elek- - kommunizieren mit Formularen
tronischer Form prazise und ohne Auslassungen 2.2 - Formulararten und ihre Vor- u.
ﬁg:;ersssﬁgigﬁ/ ausfullen (z. B. Anmeldeformulare, Materialbestellun- 1:8 24 | K3 Nachteile kennen
gen, Steuerformulare, Personalblatter, Mobiltelefon- 26 - Formulare mit einem geeigne-
abonnemente) unter Beachtung der Fristen und der ten Programm erstellen
Einsendevorschriften.
Administration / B 2.5.2.2 Interne Notizen verfassen 2.2 - interne Notizen verfassen
organisatorische | Kaufleute kdnnen interne Notizen in einer klaren 16 |24 | K3 - Sprache/Stil: einfach, kurz,
26 prézise

Tatigkeit

Sprache verfassen.
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2. Klasse - IPT

Wissensbereich | Leistungsziele SSK | MK | Tax Inhalt Hinweise / POU
B 2.1.1.6 Den Fotokopierer rationell nutzen
Administration / Kaufleut\? srtfl.J.dieren dii versch:;ader‘len.Funktior.]en 12 | ,, - v_ersch. thokopierane_n ken_r_len
organisatorische dgs zur Verfigung stfa end.en .oto opierers. Sie 15 155 | ks - einen geeigneten Kopierer fiir
Tatiakeit kénnen versch. Arbeiten, die die Funktionen des Ko- | 16 | ;7 ein bestimmtes Unternehmen
9 pierers ermoglichen, ausfihren, indem sie sich vor- 1.8 evaluieren
nehmlich auf die Bedienungsanleitung stlitzen.
B 2.3.1.1 Blromaterial rezyklieren
Kaufleute wahlen aufgrund der Angebote die beste
Lésung zur Rezyklierung des Buromaterials aus, z. 2.3
R i B Druck-Toner, Papler_. Bgl der Auswahl stitzen sie 110 gg s Sich profunde Kenntnisse rund
ecycling sich auf folgende Kriterien: 112 |52 um das Recycling aneignen.
- Kosten fur das Unternehmen, :
- Okologische Bilanz (z. B. mdglichst wenig Giftstoffe,
maoglichst geringer Energieverbrauch),
- Dienstleistungen.
Administration u. | B 2-3-2-1 Einen Arbeitsplatz organisieren 2.4 - Den eige.neﬂ Ar'i\ei;‘fp('jatz nach
ForerPm V- | Kaufleute sind in der Lage, ihren Arbeitsplatz (z. B. 14 121 ergonomischen Anforderungen
organisatorische beruflich [Blrolandschaft], privat) nach den grund- IS KS organisiersn
Tatigkeit . , priva gr 1.16 | 2.1 - Arbeitsplatz zuhause Uberpri-
legenden ergonomischen Kriterien zu organisieren. 2 fen
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3. Klasse - IPT

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Inhalt Hinweise / POU
In VBR 3.3.6.1 werden die
theoretischen Grundlagen
. . erarbeitet.
Eingrenzen einer Kunden- POU:
gruppe. :
B 1.1.2.3 Gliederung der Kunden- resp. o V1: Fir eine reale Unterneh-
Anspruchsgruppen Kunden nach Kriterien einer mung aufzeigen, kommentie-
ST bestimmten Kundengruppe ren und prasentieren. Z.B.
Kaufleute erkennen selbststandig Kunden- e . .
Unternehmensfihrung | und andere Anspruchsgruppen und kénnen | 1.8 |22 | K4 mit einer geeigneten Me- Datenerhebung mittels Inter-
. o W harakterisi thode zuordnen view.
sie so mlt eigenen orte_n chara terlgleren, V2: Anspruchsgruppen mit
dass eine branchenkundige Person die Aligemeine Grundséatze der | deren strategischen Bedeu-
Unterschiede nachvollziehen kann. Kundenbetreuung und opti- tung fur die Juniorfirma fun-
males Kundenmanagement diert prasentieren kdnnen.
anwenden. Kundenanalyse und Art der
Betreuung (Betreuungsstrate-
gie) fur Juniorfirma erstellen
und prasentieren.
Die Verschiedenen Frage- Hinweis:
techniken unterscheiden und Ewir: Fragetechniken
o situativ anwenden koénnen. ' 9
1.1.1.1 Kundenbedurfmsse _grfrggen Fiir Verkaufs- oder Bera- VBR:
Kaufleute erfragen die Bedurfnisse der tungsgesprich geeignete Bediirfnis und Bedarf unter-
Kunden mit offenen L_Jnd geschlossener_\ Fragen formulieren kénnen. scheiden kénnen
Fragen und fassen diese am Schluss fir 1.1 Die Bedeutung der Frage- Arten von Bediirfnissen un-
Sales Management/ Qen Kunden und die Nachbearbeitung rich- | 1.11 29 K5 techniken zur Ermittlung der | terscheiden kénnen.
tig zusammen. ”‘51 Kundenwiinsche kennenler- IKA: Grundausbildung

Bei Kundengesprachen sprechen Kaufleute
ungezwungen, adressatengerecht und ho-
ren dem Gesprachspartner/der Gesprachs-
partnerin zu.

nen.

Die Auswirkungen schlecht
gestellter Fragen beurteilen
kénnen.

Negativ formulierte Fragen in
positive umwandeln kdnnen.

POU:

V1: Marktumfrage unter Be-
ricksichtigung von

- Offenen Fragen

- Geschlossenen Fragen

- Alternativfragen
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3. Klasse - IPT

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Inhalt Hinweise / POU
Die Arten von Verkaufsge- - Suggestivfragen
sprachen und Argumenten - Rhetorischen Fragen
unterscheiden und anwenden | durchfihren.
kénnen. V2: Markforschung zur Pro-
duktevaluation fir die Junior-
firma.
B 1.2.1.1 Dienstleistungen kennen Eachinf i ikl S V1: USPs von realen Pro-
Kaufleute listen selbststéndig eine Auswahl achimormatonsn Ikt S8 qyten analysieren und in
der wichtigsten Dienstleistungen ihres Be- \élceler:smg] genadlegeng \® | geeigneter Form dokumentie-
) L " eschreibung des Kunden-
- die Serviceleistungen ’ 23 weitgre Dienstleistungen un- | \/5. | ;5ps der potentiellen
- die genaue Beschreibung des Kundennut- ter Einbezug von verkaufs- Produktideen der Juniorfirma
zens unterstitzenden Materialien mit der Nutzwertanalyse be-
- eventuell mogliche weitere Dienstleistun- auflisten. werten und kommentieren.
gen
Hinweis:
VBR /POU:
B 1.2.2.1 Produkte und Dienstleistungen V1: Prasentation eines selbst
vorstellen gewabhlten Produktes, wobei
5 andi Produkt-/ Dienstleistungs- die Informationen in Ver-
Sales Management Kaufleute konnen selbststandig Produkte 16 |26 K3 g kaufsargumente umgewandelt

und/oder Dienstleistungen eines frei ge-
wahlten Betriebes oder Geschaftsbereiches
korrekt und kundengerecht vorstellen.

informationen in Verkaufsar-
gumente umwandeln.

werden.

V2: Prasentation des ausge-
wahlten Produktes, wobei die
Informationen in Verkaufsar-
gumente umgewandelt wer-
den.
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3. Klasse - IPT

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Inhalt Hinweise / POU
Hinweis:
VBR
Kaufvertrag/
Allgemeine Vertragslehre,
Ablauforganisation
Die verschiedenen Stufen und Inhalt der Geschéfts-
) ) ) ) vom Antrag Uber den Ver- briefe.
B 2511 D|e \{erSCh|edenen SChntte eliner tragsabsch|uss bis zur Rek- . ) )
Geschaftsabwicklung kennen lamation Klar trennen und die | KA Geschaftsbriefe schrei-
Ablauforaanisation Kaufleute sind fahig, die verschiedenen 11544 | K2- notwendigen Ttigkeiten und | Pen
9 zeitlichen Phasen einer Geschaftsabwick- 2 ' K4 Verantwortlichkeiten in den POU:
lung zu unterscheiden und umzusetzen (von einzelnen Phasen unter Ein- | \/. Flow-Chart fir ausge-
der Anfrage bis zur Reklamation). bezug der rechtlichen Be- wahlte Phasen der Ge-
it.!mmunge” dokumentieren | s paftsabwicklung fiir ein
onnen. reales Produkt erstellen.
V2: Flow-Chart fir die Ge-
schaftsablaufe in der Junior-
firma zur Qualitatssicherung
in Anlehnung an die ISO-
Normen erstellen und kom-
mentieren.
POU:
B 1.6.1.3 Arbeitsablaufe analysieren V1: Vorhandene Geschafts-
Kaufleute beschreiben bedeutende Arbeits- ablaufe analysieren und Op-
I ablaufe eines Betriebes. Sie sind in der 1.7 | 21 timierungs-vorschlage ausar-
Ablauforganisation Lage, selbst erstellte Ablaufe nach ver- 113 | 24 KS beiten.

schiedenen Gesichtspunkten zu analysieren
und Schwachstellen zu erkennen.

V2: Vorhandene Geschafts-
ablaufe analysieren, optimie-
ren und die beste Variante
umsetzen.
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3. Klasse - IPT

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Inhalt Hinweise / POU
B 2.5.1.3 Protokolle redigieren
ches, einer Sitzung oder einer Verhandlung und wo notiert werden? | IKA
ikati Das I’:’rotokoll muss den folgenden Anforde - - Profokolltechnik: Vorberet- | pOU:
Kommunlkatlon - . g 1.5 2.2 K5 tu.ng, Proto.kollaufnahme, V1: Protokolle fir reale Situa-
/Wirtschaftssprache rungen genugen: 16 |26 Niederschrift tionen erstellen
- die Form ist vorgeschrieben (Beschluss- - Protokollarten _ .
protokoll, Detailprotokoll) - Protokollsprache V2. Laufende Sitzungsproto-
: - ) . - Protokollvorlagen erstellen | koll-flihrung mit einer ToDo
- die Formulierungen sind einfach . Liste | iorfi
K i od. einsetzen iste in der Juniorfirma
- der Aufbau ist klar; die Darstellung er-
leichtert das Verstandnis
Hinweis:
Kaufleute konnen verkaufs- IKA > 2223
?Stgzstut‘[zep(?evaaterlal|?n Arten und Erstellen von Da-
. . ; rintmaterial, Warentests,
B 1.2.1.2 Kundendatei erklaren und fiihren Informationen aus dem Inter- | Cmoanken
Kaufleute begriinden anhand einer aktuel- net, etc.) fiir das Beratungs- | V1 Flihren einer sinnvollen
len Situation den Wert unterschiedlicher und Verkaufsgespréch ein- realen Datenbank, wie z.B.
Sales Managernent Informationen tiber Kunden fir die Service- |12 | ,, |, . setzen. ehemaligen Verein der
9 qualitét ihres Betriebes. Sie erfassen diese | 1.13 | < Informationsquelle filr ihre \?\fh;‘lle' dhcirlfur:sgruppe ogefr__
Informationen korrekt und erklaren einer Verkaufsgespréiche nutzen eir?(lannsgreisna en-versand tur
branchenkundigen Fachperson, wie sie und fir ihre Verkaufsgespra- _ ' 3
richtig aufbewahrt und verfligbar gemacht che einsetzen. Yzﬁ-sﬁ-ﬁ?gﬁfsnﬁnk far
uni | .
werden. Datenbanken als Hilfsmittel , 9
fiir Verkaufsgespréche fiihren | |dealerweise haben alle Real-
und einsetzen kénnen. time-Zugriff auf die Daten-
bank.
1.1.1.2 Kundengesprach vorbereiten Die gemeinsame Struktur Hinweis:
Sales Management Kaufleute bereiten ein einfaches Kundenge- | 1.8 | 2.1 K5 (den Aufbau) von Verkaufs- | | o

sprach nach einem selbst erstellten Plan
systematisch vor. Der Plan bericksichtigt

gesprachen analysieren.
Verkaufsformeln aus der

POU: V1und V2
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3. Klasse - IPT

Wissensbereich

Leistungsziele

SSK

MK

Tax

Inhalt

Hinweise / POU

alle notwendigen Schritte und Unterlagen
eines Verkaufs- oder Beratungsgesprachs.

Wirtschaftspraxis anwenden
und deren Phasen kennen.

Die Eignung der Verkaufs-
formeln (AIDA, BEZAHLE,
VERKAUFSPLAN) fir be-
stimmte Verkaufssituationen
zu beurteilen.

Vorbereiten von Kundenge-
sprachen unter Einbezug von
Verkaufsformeln, wie z.B.
AIDA (A = Aufmerksamkeit,
etc.)

BEZAHLE (B = Begrussen,
etc.)

VERKAUFSPLAN
(V = Vorplanung, etc.).

Sales Management

B 1.1.1.2 Kundengesprach fuhren, Kunden
Uberzeugen

Ein Kundengesprach besteht aus offenen
und geschlossen Fragen. Um die Bedurf-
nisse eines Kunden genau zu erfassen,
verwenden Kaufleute in einem Kundenge-
sprach offene Fragen. Sie kénnen Produkte
und / oder Dienstleistungen mit zutreffenden
und auf die Kundenwlinsche ausgerichteten
Argumente erlautern. Am Schluss des Ge-
spraches fassen sie die vorgebrachten Be-
durfnisse richtig zusammen.

—_
[©20&)]

2.9

K5

Arten von Verkaufsgespra-
chen unterscheiden kénnen.

Verkaufsgesprache mit be-
stimmter Aufgabenstellung
fahren kénnen.

- Kontaktaufnahme und Er-
offnung
- Fragetechniken zur Ermitt-
lung der Kundenwtinsche
- Grundregeln der Waren
und Dienstleistungs-pra-
sentation

Das Gelernte in einfachen
Verkaufsgesprachen einset-
zen.

POU:

V1: Rollenspiel: Kundenge-
sprache unter Einbezug von
Verkaufsformeln, wie z.B.

AIDA
BEZAHLE
VERKAUFSPLAN

V2: Jede erdenkliche Situa-
tion zu einem Kundenge-
sprach nutzen. (Entrepre-
neurship uben).
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3. Klasse - IPT

Wissensbereich

Leistungsziele

SSK

MK

Tax

Inhalt

Hinweise / POU

Sales Management

B 1.1.2.1 Argumente und Vorschlage brin-
gen

Kaufleute kdnnen mit passenden Argu-
menten und Vorschlagen auf die Kaufmo-
tive der Kunden eingehen.

—_
o O

2.10

K5

Die Arten der Argumentation
unterscheiden kdénnen.

Produktbezogene, nutzenbe-
zogene und kundenbezogene
Argumente bilden kénnen.

Methoden der Preisargu-
mentation gezielt einsetzen
koénnen.

POU:

V1: In LAden Verkaufsge-
sprache beobachten, doku-
mentieren und bezlglich
Kaufmotive auswerten und
reflektieren und daraus pro-
duktbezoge und kundenbezo-
gene Argumente formulieren.

V2: Jede erdenkliche Situa-
tion nutzen, um Kaufmotive
zu erfragen und diese in ein
Verkaufsargumentarium fur
das eigene Produkt ausar-
beiten.

Betriebliche Kommu-
nikation

B 2.5.3.2 Ein Telefongesprach flhren

In einer gegebenen Situation sind Kaufleute
fahig, ein Telefongesprach zu fihren (Inse-
rat, Anfrage-Antwort, Mitteilungen). Sie kon-
nen Informationen zur Kenntnis nehmen
und schriftlich festhalten. Die Ausdrucks-
weise ist zielgerichtet und dem Gesprachs-
partner/der Gesprachspartnerin angepasst.

EEEN
= NNe))

2.9
2.10

K5

Die Arten und strategische
Bedeutung von telefonischer
Kundenbetreuung wie z.B.
Call-Center, Customer-Inter-
action-Center und Customer
Care Center unterscheiden
kénnen.

Die Grundformeln der Be-
grussung im Telefongesprach
einsetzen kénnen.

Fuhren von Gesprachsnoti-
zen, Standardsituationen im
Call-Center.

Hinweis:
IKA

Verkaufsgesprache am Tele-
fon sind genauso aufgebaut
wie personliche Verkaufsge-
sprache - siehe 1.1.1.1.

POU:

V1: Rollenspiel - Call-Center-
Simulation:

Simulieren von Telefonge-
sprachen unter Einsatz der
Artikeldatenbank.

V2: Telefonieren mit lhren
potenziellen Lieferanten,
Kunden und Beratern.
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3. Klasse - IPT

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Inhalt Hinweise / POU
B 1.4.4.2 Ziele festlegen Ziele kénnen SMART formu- | Hinwels:
Team genaue Ziele selbststéandig schriftlich werden. EWIR: Es werden die Regeln
Fiih faab festlegen, um eine vorgegebene Teamleis- Aufgaben des Managements | des Feedbackgespraches
uhrungsauigabe tung in gewlinschter Qualitdt und in ange- 1.8 | 2.1 K6 sollen beschrieben werden vorgestellt.
messener Zeit zu erreichen. Dabei achten kénnen. POU:
sie besonders auf eine kollegiale Zusam- Die ,Management by ..." sol- | \/1/v2: Projektziele vereinba-
menarbeit. len praktisch angewendet ren und Feedbackgesprache
werden. gegenseitig durchfiihren.
POU:
Durchfiih Kiei V1: Kleinprojekte, wie z.B.
: - urchfuhrung von RIINPro- | \yejhnachtskartenversand
B1.4.1.1 Ziele erreichen . jekten nach der eto. nach IPERKA abwickeln
Kaufleute wissen, wie umfangreiche Aufga- nach IPERKA und den Einsatz verschiede-
ben zielgerecht erledigt werden kdnnen. '
.. , . ; i ner Planungstools testen >
Fihrungsaufgabe Dabei benutzen sie Planungsmodelle wie 1.8 g; K3 Den Einsatz von Planungs- evaluieren % durchfiihren.

die "Sechs-Stufenmethode": 1. Information,
2. Planung, 3. Entscheidung, 4. Realisation,
5. Kontrolle und 6. Auswertung.

tools, wie z.B. OpenProj
(Netzplan, Balkendiagramm,
Pendenzenlisten) Google
Calender etc. kennen und
anwenden koénnen.

V2: Verkaufsanlasse der Ju-
niorfirma nach IPERKA abwi-
ckeln und den Einsatz ver-
schiedener Planungstools
testen - evaluieren >
durchfihren.
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3. Klasse - IPT

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax L | Inhalt Hinweise / POU
POU:
B 1.7.6.1 Businessplan verstehen Kaufleute konnen Inhalt und | v1:interpretation eines vor-
Kaufleute kdnnen Inhalt und Zweck eines 2.11 ZVI"(Ie__Ck e'”se_s EHS'”GSSPE”Sd handenen Businessplan
Businessplan Businessplans erklaren. Sie konnen anhand | 1.11 g; ﬁg 4 Z;nezrighk:zteﬁngzrbz{] g:f‘ V2: Sie erstellen fir ihre Ju-
eines konkreten, selbst gewahlten Beispiels | 1.8 | ;¢ K5/ 10| Vanlten Beispiels zeigen, wie | Niorfirma einen Businessplan.
zeigen, wie der Businessplan in der Praxis | 112 | 57 K6 - : ’ Es wird mindestens einmal
) | der Businessplan in der Pra- . :
eingesetzt wird. 2.11 o a : ein Soll-Ist-Vergleich anges-
xis eingesetzt wird. .
tellt und geeignete Massnah-
men vorgeschlagen.
POU:
V1: Diskutieren Uber die rich-
Wissen, welche Kleidung und | tige gleidung in verschiBede-
welches Erscheinungsbild in | nen Situationen, wie z.B.
Betriebliche Kommu- E 1.1JI'3't1 U_mge_lngdsfoeren ::_Irr]lweSden 1 151 | ks 5 den verschiedenen Situatio- | Bankfiliale, Juwelier, Buch-
nikation aurieute sind in der Lage, re Umgangs- 1 4 44 | = nen passend sind und sich handlung, Immobilienbiiro,
Lormfel_n r?en Xﬁtrschledenen Situationen im den Erfordernissen anpassen | Werbebiiro, etc.
erutiichen Alltag ahzupassen. konnen. V2: Legen ihren, dem Unter-
nehmensgegenstand und
dem Corporate Designe an-
gepassten Auftritt fest.
B 2.5.4.1 Bewerbung o 11 Hinweis:
Kaufleute bewerben sich Uberzeugend um 12 Praktisch Bewerbung und IKA. VBR
eine ausgeschriebene Stelle, die sie inter- 1'4 Simulation des Bewerbungs- ’
Personalwesen essiert. Die Gestaltung und Formulierung 16 2.2 K3 6 gesprach und Evaluation mit | POU:
des Personalblattes und des Bewerbungs- | ;4 einem Personalverantwortli- | v1: Rollenspiel
briefes entsprechen den aktuell geltenden 113 chen V2: Reale Bewerbung fir
Gesichtspunkten. 1.14 Stelle bei Juniorfirma.
Total 58
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Sport Grundlagenfach

Bildungsziele

Der Sportunterricht leistet einen wesentlichen Beitrag zur ganzheitlichen Bildung und fordert die
Studierenden in ihrer Kérperwahrnehmung, Personlichkeitsentwicklung und in ihrem sozialen Ver-
halten.

Er dient durch vielseitige Beanspruchung der Erhaltung und Férderung der Gesundheit und ver-
bessert das physische, psychische und soziale Wohlbefinden.

Er erweitert die Bewegungserfahrung, das Bewegungslernen, starkt die Leistungs- und Aus-
drucksfahigkeit und ermdéglicht intensives emotionales Erleben.

Durch eine gezielte Auswahl von Sportarten lernen die Studierenden Moglichkeiten kennen, wie
sie sich lebenslang sportlich betatigen kdénnen und erfahren dadurch einen verantwortungsvollen
Umgang mit sich selbst.

Richtziele

Kenntnisse
¢ Grundlagen, Strukturen und Zusammenhange in Spiel- und Sportarten kennen

e Grundséatze der Trainingslehre kennen und sinnvoll anwenden

Fertigkeiten

o sportliche Fertigkeiten erlernen, erweitern und anwenden

¢ die kdrperliche Leistungsfahigkeit verbessern

¢ den eigenen Koérper bewusst wahrnehmen

e Belastung und Erholung bewusst erleben

e soziale Erfahrungen beim Spielen, Wetteifern und Gestalten sammeln

e mit Bewegung kreativ umgehen

e voraussetzungen fir selbststandiges und verantwortungsvolles Sporttreiben wahrend und nach
der Schulzeit schaffen

Haltungen
e Freude an der Bewegung haben

o verantwortungsvolles sportliches Handeln entwickeln

e Dbereit sein Leistung zu erbringen, aktiv zu handeln und Widerstande zu Uberwinden

¢ die sportliche Leistungsfahigkeit als Teil der Gesundheit und des Wohlbefindens verstehen
¢ sich in eine Gruppe eingliedern, aktiv dabei sein und sich fair verhalten

¢ erkennen eigener und fremder Grenzen der sportlichen Kompetenz und des Verhaltens

¢ sich selbst als ganzheitliches Wesen (Korper, Seele und Geist) bewusst sein und eine positive
Einstellung zum eigenen Korper haben

e Bewegung, Spiel und Sport als Teil des kulturellen Lebens verstehen
e den Wert der Natur als Ort fur sportliche Betatigung erkennen und sich ricksichtsvoll verhalten
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Didaktisch-methodische Hinweise AKSA

Im Sportunterricht der 1. Klasse und der 2. Klasse soll eine mdglichst vielseitige und umfassende Grundausbildung vermittelt werden. Auswahl und Ge-
wichtung der Leminhalte missen den unterschiedlichen Voraussetzungen bezliglich Geschlecht, Abteilungen und Infrastruktur angepasst werden.

Die zwei wochentlichen Doppellektionen wahrend den ersten drei Semestern beinhalten eine regelmassige Hallenbadlektion.

Der Sportunterricht in der 3. Klasse findet koedukativ und abteilungsibergreifend als Wahlsport statt. Mit differenzierten und individuellen Lernangeboten
soll den unterschiedlichen Fahigkeiten und Interessen der Studierenden entsprochen werden.

Sporttag 1./2. Klassen: Spielsportarten, Ausdauerdisziplinen, Lauf- und Schwimmstaffeln
Sporttag 3. Klassen: Spielsportarten

Spezielle Ausbildungsinhalte (z.B. Schnee- und Bergsport, Sport an und in offenen Gewassern, etc.) und facheribergreifende Anliegen sind Gegenstand
von Spezialschulwochen.

Verschiedene Schulsportkurse erganzen das Sportangebot.
Theoretisches Wissen wird praxisbegleitend vermittelt.

Selbstandigkeit, Eigenverantwortung und soziales Verhalten sind wichtige Grundlagen fir verschiedene Unterrichtsformen, sowie fiir eine lebenslange
sportliche Betatigung.
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Didaktisch-methodische Hinweise KSBA

Der Sportunterricht ist stark von den Rahmenbedingungen wie Tageszeit, Wetter, zugeteilte Sporthallen und -anlagen, Abteilungszusammensetzung und —
grosse etc. abhangig. Daher missen die Auswahl und die Gewichtung der Lerninhalte diesen Voraussetzungen angepasst werden.

Im ersten Jahr wird wahrend einem Semester (eine Wochenstunde) regelmassiger Schwimmunterricht durchgefihrt.

Falls aus stundenplantechnischen Grinden kein Schwimmunterricht stattfinden kann, wird im Wissensbereich ,Spielen” und ,Leichtathletik® oder ,Tanzen
ein zusatzliches Thema behandelt.

Im Sportunterricht der 1. und 2. Klasse soll eine moglichst vielseitige und umfassende Grundausbildung vermittelt werden.

In der Einzellektion der 3. Klasse wird eine Auswahl an Themen vertieft. Ausserdem findet in der Doppellektion koedukativer und abteilungsibergreifender
Wabhlfachunterricht statt.

Theoretisches Wissen wird praxisbegleitend vermittelt.
Im ersten Jahr besuchen die Studierenden ein obligatorisches Sportlager.
Ein Sporttag pro Jahr, freiwillige Sportturniere und Freifacher ergdnzen das Sportangebot.

Selbstandigkeit, Eigenverantwortung und soziales Verhalten sind wichtige Grundlagen fir verschiedene Unterrichtsformen, sowie fiir eine lebenslange
sportliche Betatigung.
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1. Klasse - Sport - AKSA

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
14
Die Studierenden erlernen die technischen 1.6 . .
Spielen Grundlagen und Spielregeln von mindestens 17 |21 |ks o4 | Basket-, Voliey-, Hand-, Fussball, | Technik- und/ oder Spiel-
. ) 2.7 Unihockey, Badminton prafung
zwei der sechs Spielsportarten. 1.12
1.13
. . . . 1-4
Erganzende Spiel- gfﬂ?;lljadIzaezggnsezz:geglg'S;ﬁ%?g;g;gﬁn 1? 2.1 K3 7 Baseball, Lacrosse, Ultimate, Ganzheitliche
sportarten . 9 P 9 ' 2.7 Tchoukball, usw. Lernmethode
Spielsportarten. 1.12
1.13
Die Studierenden beherrschen aus mindes- 18 Technik- und/ oder Leis-
Leichtathletik tens zwei Bereichen eine Disziplin in der : 25 | K4 20 | Laufen, Werfen, Springen - u
1.9 tungsprifung
Grobform.
Die Studierenden erlernen aus mindestens 14 29
Gerateturnen zwei Bereichen ein Bewegungselement an 1'9 2'5 K4 18 | Balancieren, Drehen, Schwingen | Technikprifung
verschiedenen Geraten. ’ ’
Die Studierenden erfahren ihre eigenen Leis-
tungsmaoglichkeiten im Ausdauerbereich und 1.2 : .
eignen sich ein theoretisches Hintergrundwis- | 1.8 21 K3 10| Dauerlauf Leistungsprufung
. sen an.
Fitness .
Die Studierenden erlernen im Bereich Kraft 1.2 . Literatur: HEGNER, Jost,
und Beweglichkeit ein gesundheitsorientiertes | 1.8 |21 | K3 14 | Krafttraining, 2006, Training fundiert
Basi 1'9 ) Beweglichkeitstraining erklart: Hand-buch der
asisprogramm. ) Trainingslehre
Rhythmisieren und | Die Studierenden erkennen Rhythmus und 19 |22 10 Musikbogen horen, . WVA-Methade (Wahr-
Tanzen kénnen diesen tibernehmen . 24 K5 Be_wegungsmuster"reprodu2|eren nehrqen-Verarbenen-
' ) (mit/ohne Handgerat) Ausfihren)
Die Stu@erendgn erfahren ihre eigenen Leis- 12 154 | k3 6 12 min oder 1 km Leistungspriifung
. tungsmaglichkeiten. 1.9
Schwimmen - - - -
Die Studierenden beherrschen zwei der vier 19 22 K 4 13 Brustcrawl, Brustgleich-schlag, Technikoriifun
Schwimmtechniken in der Grobform. : 2.5 Riickencrawl oder Delphin prurung
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1. Klasse - Sport - AKSA

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Die Studlerendfan erlernen Sp"runge mit Ein- 19 o5 |Ka 12 100a, 101c, 400a, 401c (Herren), Technikprifung
i tauchen fusswarts und kopfwarts. 102c (Damen)
Erganzende .
Schwimmsportarten | Die Studierenden erlernen eine neue Tauchen, Synchronschwimmen, | 1 ciiche Lern-
Schwimmsportart aus einem Spezialbereich 19 125 K4 6 Wasserball, Wassergymnastik, methode
) Rettungsschwimmen
14 . . o
Outdoorsport Die Studierenden erleben Sport im Freien. 1.6 g; K3 8 OkL’ Klettern, Eislaufen, Eisho- Ganzheitiiche Lern-
19 . ckey, usw. methode
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1. Klasse - Sport - KSBA

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
14
Die Studierenden erlernen die technischen 1.6 Basket-, Volley-, Hand-, .
. . . 2.1 . . Technik- und/ oder
Spielen Grundlagen und Spielregeln von mindestens | 1.7 57 K3 22 Fussball, Badminton, Uni- Spielprifung
zwei der sechs Spielsportarten. 1.12 ' hockey
1.13
14
i . Die Studierenden erlernen die technischen 1.6 .
Erganzende Spiel- . . 2.1 Baseball, Lacrosse, Smolball, | Ganzheitliche Lern-
sportarten Grgndlagen und Spielregeln von weiteren 1.7 57 K3 10 Ultimate, Tchoukball, usw. methode
Spielsportarten. 1.12
1.13
Die Studierenden beherrschen aus mindes- 18 Technik- und/ oder Leis-
Leichtathletik tens einem Bereich eine Disziplin in der : 2.5 K4 12 | Laufen, Werfen, Springen -
1.9 tungsprifung
Grobform.
Die Studierenden erlernen aus mindestens . ,
.. . ; . 14 2.2 Balancieren, Drehen, Schwin- I
Gerateturnen einem Bereich ein Bewegungselement an K4 12 Technikpriifung
. - 1.9 25 gen
verschiedenen Geraten.
Die Studierenden erfahren ihre eigenen
Leistungsmdglichkeiten im Ausdauerbereich 1.2 : .
und eignen sich ein theoretisches Hinter- 1.8 21 K3 10| Daverlauf Leistungspriifung
. grundwissen an.
Fitness .
Die Studierenden erlernen im Bereich Kraft 1.2 Kraftiraining Zgg?tﬁgﬂﬁg'ﬁfg}ﬁﬂ’
Lénd_Bewegllchkelt ein gesundheitsorientiertes 18 2.1 K3 10 Beweglichkeitstraining erklart: Hand-buch der
asisprogramm. : Trainings-lehre.
Musikbdgen héren
Rhythmisieren und Die Studierenden erkennen Rhythmus und 2.2 Bewegungsmuster reprodu- WVA-Methode
. ) . 1.9 K5 10 . (Wahrnehmen-Ver-
Tanzen kdnnen diesen Ubernehmen. 24 zieren : .
; N arbeiten-Ausfiihren)
(mit/ohne Handgerat)
DI? Stud|ere__nd.en erfahren ihre eigenen 1.2 21 K3 4 12 min oder 1 km Leistungsprifung
. Leistungsmdglichkeiten. 1.9
Schwimmen - - - -
Die Studierenden beherrschen eine der vier 19 2.2 K 4 8 Brustcrawl, Brustgleichschlag,
Schwimmtechniken in der Grobform. ' 25 Rickencrawl oder Delphin Technikprifung
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1. Klasse - Sport - KSBA

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Rettungs-, Synchron-
Erganzende Die Studierenden erlernen eine neue 19 25 K 4 6 schwimmen, Wasser- Ganzheitliche Lern-
Schwimmsportarten Schwimmsportart aus einem Spezialbereich. ) ) gymnastik, Wasserball, Tau- methode
chen usw.
14 . . .
. . . . 2.1 OL, Klettern, Eislaufen, Eis- Ganzheitliche Lern-
Outdoorsport Die Studierenden erleben Sport im Freien. 18 57 K3 7 hockey usw. methode
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2. Klasse — Sport - AKSA

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
14
Die Studierenden erlernen die technischen 1.6 Basket-, Volley-, Hand-, .
. . . 2.1 . Technik- und/ oder
Spielen Grundlagen und Spielregeln aus mindestens 1.7 K3 22 | Fussball, Unihockey, Bad- N
L : 2.7 : Spielprifung
zwei weiteren Spielsportarten. 1.12 minton
1.13
14
. . Die Studierenden erlernen die technischen 1.6 : -
Erganzende Spiel- : . . 2.1 Baseball, Lacrosse, Ultimate, | Ganzheitliche Lern-
sportarten Grundlagen und Spielregeln von weiteren Spiel- | 1.7 57 K3 4 Tchoukball, usw. methode
sportarten. 1.12
1.13
Die Studierenden beherrschen aus mindestens 18 Technik- und/ oder
Leichtathletik zwei Bereichen eine weitere Disziplin in der : 2.5 K4 14 | Laufen, Werfen, Springen : -
1.9 Leistungsprifung
Grobform.
Gerateturnen Die Studierenden erlernen aus mindestens ei- 1.4 2.2 K 4 12 Balancieren, Drehen, Technikoriifun
nem Bereich ein weiteres Bewegungselement. 19 |25 Schwingen prutung
Die Studierenden vertiefen ihre Kenntnisse und 1.2 21 K3 5 Pulsgesteuertes Training, Leistunasoriifun
ihr Hintergrundwissen im Ausdauerbereich. 1.8 : Dauerlauf gsprutung
Fitness Die Studierenden vertiefen ihre Kenntnisse und . - Literatur: HEGNER,
kénnen sie im Bereich Kraft und Beweglichkeit 12 Krafttraining (selbstandig), Jost, 2006, Training
. s ; . e 1.8 2.1 K3 6 Beweglichkeitstraining . I
im Hinblick auf ein gesundheitsorientiertes Ba- . fundiert erklart: Hand-
. 1.9 (selbstandig) L
sisprogramm anwenden. buch der Trainingslehre
Rhythmische Bewegungs-
folge gestalten
Rhythmisieren Die Studierenden vertiefen ihre Kenntnisse und (Choreographie in Kleingrup- | VY VA-Methode (Wahr-
! . . 1.9 24 K5 8 . . nehmen-Verarbeiten-
und Tanzen erweitern ihr Gestaltungsrepertoire. pen erarbeiten, mit/ohne ,
- Ausfuhren)
Handgerat)
Die Stuqlerendgn verbessern ihre eigenen Leis- | 1.2 5 1 K3 6 12 min oder 1 km Leistungspriifung
tungsmaglichkeiten. 1.9
Schwimmen ich-
Die Studierenden beherrschen zwei der vier 19 122 |4 10 SBéﬁztcraF‘é‘l{;’C Eer;(s:trglvc?/:c: or Technikoriifun
Schwimmtechniken in der Grobform. ' 2.5 9 P 9

Delphin
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2. Klasse — Sport -

AKSA

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Erganzende Die Studierenden erlernen weitere Springe mit 100a, 101c, 400a, 401c (Her- I
Schwimmsportarten | Eintauchen fusswarts und kopfwarts. 19 2.5 K4 6 ren), 102c (Damen) Technikpriifung
14 . . o
. . . . 2.1 OL, Klettern, Eislaufen, Eis- Ganzheitliche Lern-
Outdoorsport Die Studierenden erleben Sport im Freien. 18 57 K3 6 hockey. usw. methode
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2. Klasse — Sport - KSBA

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
14
Spielen Grundiagen und Spiaiiogeln von mindestens | 15 |21 |k | 25 | Baskel: Volly- Hand- Fuss. | Teohnik- und/ oder
P ndlag =P 9 ’ 2.7 ball, Badminton, Unihockey Spielprifung
zwei weiteren Spielsportarten. 1.12
1.13
14
i . Die Studierenden erlernen die technischen 1.6 .
Erganzende Spiel- . . 2.1 Baseball, Lacrosse, Smolball, | Ganzheitliche Lern-
sportarten Grgndlagen und Spielregeln von weiteren 1.7 57 K3 10 Ultimate, Tchoukball, usw. methode
Spielsportarten. 1.12
1.13
Die Studierenden beherrschen aus mindes- 18 Technik- und/ oder
Leichtathletik tens einem Bereich eine weitere Disziplin in : 2.5 K4 12 | Laufen, Werfen, Springen : -
1.9 Leistungsprifung
der Grobform.
Die Studierenden erlernen aus mindestens . ,
.. . ; . . 14 2.2 Balancieren, Drehen, Schwin- I
Gerateturnen einem Bereich ein weiteres Bewegungsele- 19 o5 K4 12 gen Technikpriifung
ment. ’ ’
Die Studierenden vertiefen ihre Kenntnisse .
. ) . . 1.2 z.B. Pulsgesteuertes Training, . .
und ihr Hintergrundwissen im Ausdauerbe- 21 K3 10 Leistungsprifung
. 1.8 Dauerlauf
reich.
Fitness Die Studierenden vertiefen ihre Kenntnisse 12 Kraftiraini bsténdi Literatur: HEGNER, Jost,
und kénnen sie im Bereich Kraft und Beweg- | .- rafttraining (selbstandig), 2006, Training fundiert
. o o . . . 1.8 2.1 K3 10 Beweglichkeitstraining o
lichkeit im Hinblick auf ein gesundheitsorien- 19 (selbsténdig) erklart: Hand-buch der
tiertes Basisprogramm anwenden. ' Trainings-lehre.
Rhythmische Bewegungsfolge
Rhythmisieren und Die Studierenden vertiefen ihre Kenntnisse gestalten WVA-Methode
Tanzen und erweitern ihr Gestaltungsrepertoire 19 124 KS 10| (Choreographie in Kieingrup- | {Vahrnehmen-ver-
gsrep ' . arbeiten-Ausfiihren)
pen erarbeiten)
1.4 . . ot
. . . . 2.1 OL, Klettern, Eislaufen, Eis- Ganzheitliche Lern-
Outdoorsport Die Studierenden erleben Sport im Freien. 18 57 K3 10 hockey usw. methode
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3. Klasse — Wahlsport - AKSA

Hinweise zum Wahlsport in der 3. Klasse:

e Der Sportunterricht in der 3. Klasse wird in 4 Blocke (Unterrichtseinheiten) aufgeteilt.

o Pro Block werden jeweils ein Spezialisierungs- sowie mehrere Vertiefungsthemen angeboten.

e Die Studierenden wahlen aus vorgegebenen Inhalten nach ihren Interessen bestimmte Sportarten aus (1. Wahl und 2. Wahl) und werden von den
Sportlehrpersonen entsprechend eingeteilt.

o Der Sportunterricht findet koedukativ und abteilungsibergreifend statt.
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3. Klasse — Sport - KSBA

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
14
Die Studierenden erlernen die technischen 1.6 Basket-, Volley-, Hand-, .
. . . 2.1 . . Technik- und/ oder
Spielen Grundlagen und Spielregeln von mindestens | 1.7 K3 10 | Fussball, Badminton, Uni- N
. 7 . 2.7 Spielprifung
einer weiteren Spielsportart. 1.12 hockey
1.13
14

N . Die Studierenden erlernen die technischen 1.6 .
Erganzende Spiel- . . 2.1 Baseball, Lacrosse, Smolball, | Ganzheitliche Lern-
sportarten Grgndlagen und Spielregeln von weiteren 1.7 57 K3 5 Ultimate, Tchoukball, usw. methode

Spielsportarten. 1.12
1.13
Die Studierenden erweitern ihre Kenntnisse 1.2 . .
im Ausdauerbereich. 18 21 K3 4 Dauerlauf Leistungsprifung
Fitness 12 Literatur: HEGNER, Jost,
Die Studierende erweitern ihre Kenntnisse im 1.8 2 1 K3 4 Krafttraining, Beweglichkeits- | 2006, Training fundiert
Bereich Kraft und Beweglichkeit. 19 ' training erklart: Hand-buch der
) Trainings-lehre.
Die Studierenden erganzen ihre Grundlagen .
. - Y s L . 1.8 . Technik- und/ oder
Leichtathletik mit einer zusatzlichen Disziplin aus einem 25 K4 6 Laufen, Springen, Werfen . -
; : 1.9 Leistungsprifung
der drei Bereiche.

. . Die Studierenden erweitern ihre individuellen 1.4 2.2 Balancieren, Drehen, Schwin- I
Gerateturnen Bewegungsfahigkeiten und —fertigkeiten. 1.9 2.5 K4 6 gen Technikprafung
Rhythmisieren und Die Studierenden wenden ihr Bewegungsre- Bewegungsgestaltung, oder WVA-Methode

1.9 2.2 K3 6 ’ (Wahrnehmen-Ver-

Tanzen*

pertoire an.

Tanz

arbeiten-Ausfihren)

Hinweis*:

Einer von den drei Wissensbereichen mit *muss abgedeckt sein
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Wahlfachunterricht in der 3. Klasse:

¢ Inder 3. Klasse werden die Doppelstunden in 5 Blécke (Unterrichtseinheiten a 4 — 6 Wochen) aufgeteilt.

¢ Pro Block werden jeweils Themen aus verschiedenen Sportarten angeboten.

o Die Studierenden wahlen pro Block, je nach ihren Interessen, zwei bestimmte Sportarten aus (1. Wahl und 2. Wahl).
o Die Studierenden werden von der Sportlehrerschaft eingeteilt.

o Der Sportunterricht findet koedukativ und abteilungstbergreifend statt
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Spanisch Erganzungsfach

Bildungsziele

Der Spanischunterricht befahigt die Lernenden sich in Spanien und in weiten Teilen Lateinamerikas
sprachlich zurechtzufinden.

Sie lernen sich in der Zielsprache auszudriicken und andere zu verstehen, das selbstandige Denken
zu entwickeln und zu systematisieren sowie eine sprachlich-kulturelle Identitat aufzubauen.

Dem Einblick in verschiedene Kulturen wird im Spanischunterricht auf sehr vielseitige Art Rechnung
getragen, zumal die spanischsprechende Welt aus zahlreichen, sehr unterschiedlichen Kulturen
besteht. Die Auseinandersetzung mit dem Charakter und den Problemen dieser Kulturen tragt dazu
bei, auch mit Einbezug der Geschlechterperspektive, Vorurteile abzubauen.

Das Beherrschen der spanischen Sprache erdffnet vielfaltige Moglichkeiten in Bezug auf weitere
Ausbildung, Praktikum und Beruf und im Hinblick auf ein weiterfihrendes Studium.

Der Spanischunterricht erleichtert den Absolventinnen und Absolventen der HMS den Erwerb inter-
nationaler Sprachdiplome. Mindestens die DELE Inicial (B1) Prufung kann zum Zeitpunkt der Dip-
lomprufung abgelegt werden. Bereits nach ca. anderthalb Jahren Sprachunterricht wird das Niveau
DELE A1 erreicht.

Richtziele

Kenntnisse

e Die Lernenden verfligen Uber die sprachlichen und metasprachlichen Instrumente, welche das
Erreichen von Niveau B1 des Europaischen Sprachenportfolios ermdglichen. Nach Méglichkeit
Ausbau der Fahigkeiten zu Niveau B2 flr besonders leistungsfahige Studierende.

e Die Lernenden verfligen Uber einen dem Berufsfeld angemessenen Fachwortschatz.

Fertigkeiten
¢ Die Lernenden entwickeln wirksame Strategien des Spracherwerbs und wenden diese an.

¢ Sie entwickeln Kommunikationstechniken auf der Basis von vielfaltigen Problemstellungen und
wenden diese an.

e Sie nehmen Zeugnisse und Werke aus Kultur und Wissenschaft wahr und aussern sich dazu.
e Sie dricken sich schriftlich und mindlich vor allem in Bezug auf den beruflichen Bereich aus.
e Sie kdnnen schriftlich Informationen austauschen.

Haltungen
¢ Die Lernenden verhalten sich offen und kommunikativ.

¢ Sie sind motiviert und neugierig, die Zielsprache zu vertiefen und die Kultur des Sprachraums zu
entdecken.

o Sie reflektieren das personliche Sprachniveau und sind bereit, eigene Lernstrategien zu entwickeln.

e Sie erkennen die Sprache als Instrument zur Interdisziplinaritdt und wenden diese an.
e Sie sind bereit, berufliche Aus- und Weiterbildungsmdglichkeiten in der Zielsprache zu nutzen.
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1. Klasse - Spanisch

Wissensbereich Leistungsziele MK Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
: : 15 122 |ki
Die Kaufleute beherrschen die 1.6 o5 K2
Grundkenntnisse sprachlichen Grundkenntnisse und 1.8 . Wortschatz und Grund-
. . . ) ) X 2.6 K3 ca.110
Grundfertigkeiten Grundfertigkeiten. Sie wenden diese 1.9 57 KA strukturen
mit Selbstvertrauen an. 1.12 '
113 2.1 K5
Sie kénnen einfache spanisch gespro-
chene Anweisungen und Erklarungen Anwei der Lehrkraft Ausfillen eines Formulars
Horen/Verstehen verstehen und Alltagsgesprachen folgen. | 1.5 25 K2 20 D?a\?lslzurll_gi’:gerearls Zérwr:r_’ aufgrund auditiv erfasster In-
Sie kénnen auditiv erhaltene Informatio- | 1.1 ' stehe?] ’ formationen. (Namen, Alter,
nen zur Lésung einer weiterfihrenden Wohnort etc)
Aufgabe verarbeiten.
Sie Ubernehmen eine be-
.. . timmte Rolle fur einen kurzen
Kaufleute kdnnen einfache Alltagsge- 1.6 St .
- . N Lehrbuchtexte, Texte aus Dialog, z. B. sich vorstellen,
Sprechen sprache m|t_korrekt§r Aus_sprache fUhren Hg 26 | K3 20 dem Alltag, Lieder, Dialoge | Reservation, Verkaufsge-
und Texte sinngemass wiedergeben. . sprach, Bestellung, nach dem
Weg oder Fahrplan fragen
Lesen Sie verstehen einfache Texte und lesen 25 K2 20 Lehrbuchtexte, Texte aus Speisekarten, Fahrplane, Mit-
diese sprachlich verstandlich und korrekt. ) dem Alltag, Lieder teilungen und Wetterbericht
D . e infache Karten und E- : .
. Sie kdnnen kurze, informelle Mitteilungen 2.1 K1 emnt : Bildergeschichten
Schreiben und Dialoge verfassen 127 | K5 10 g":;'s’ kurze Beschreibun- | £oonoostkarten
Nominale und verbale
Strukturen, Substantiv, Fragen/Antwort
; Die Kaufleute beherrschen das gramma- K1 Adjektiv, Prasens, erste Konjugation
Grammatik tikalische Grundwissen 2.2 K3 25 Vergangenheitszeiten, Drill

erste Futurzeit, Verlaufs-
form, Pronomen, Possesiva

vielfaltige Ubungen
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1. Klasse - Spanisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Lehrbuchwortschatz.  Be- | Lickentexte, Wortfeldiibungen
: : ) K1 griffe aus der Unterrichts- | mit Wortschatz aus den Berei-
Wortschatz DlertKa#ﬂ,?Ute beheg(s)(c)h\/?/rlslnen Grund 18 2.2 K3 5 sprache, Texte aus dem | chen Lebensmittel, Farben,
wortschatz von ca. ortern. ' K4 Alltag Einkauf, Mébel, Klassenvoka-
bular
Sie kennen ausgewahlte Aspekte der infache Zeit
Kulturelles spanischsprachigen Welt und kénnen 113 |25 K2 10 zl:?mr?i(t;tee (Eeééjsr;gljzlése'r Werbespots, Veranstaltungs-
diese mit schweizerischen Verhaltnissen ' ' K4 ’ kalender

in Verbindung bringen.

Videosequenzen

175




2. Klasse — Spanisch

Wissensbereich Leistungsziele MK Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
e 22 |k
Erweiterung der Die Kaufleute kdnnen ihnen gestellte 1.8 56 K2 ca
Grundkenntnisse Probleme selbstsicher in der Zielsprache | 1.9 : K3 i
. . . 2.7 100
und -Fertigkeiten [6sen. 112 1579 K4
1.13 2' 11 K5
1.16 ’
; - ; Komplexere Unterrichtsspra- Liedtexte (Jarabe de
Die Kaufleute kdnnen Dialoge und Aussa- 1.5 25 h F')I' ndokument V'dp Palo, Mana), Wetter-
Horen/Verstehen gen Spanischsprechender im Wesentlichen | 1.11 | < K2 15 | €he, tondoxumente, Video bericht, Dialoge ab
verschiedenen Schwierigkeits- , ;
verstehen. 1.13 rades Band mit anschlies-
9 sendem Fragenkatalog
16 Diskussionen nach Rol-
Die Kaufleute entwickeln eigene Aus- . . . len-vorgaben gestalten
. 1.12 2.6 Szenische Spiele :
Sprechen drucksformen und kénnen zunehmend voll- K3 15 ; . z. B. Termine bespre-
. .. . 1.13 29 Diskussionen .
stédndige Gedankengange formulieren. 116 chen, Hotelreservation
) und Verabredungen
Sie kénnen einfache Texte in der Zielspra- Vereinfachte Belletristik oder Erste K| ekt
Lesen che verstehen und kurze literarische und 1.9 25 K2 20 didaktisch bearbeitete Zeitun- er§ eEl o?f)sgg Iis ure
andere Texte Uber Kultur, Wirtschaft, Politik | 1.1 ’ gen und Zeitschriften, Ge- SUCAOS
und Geschichte lesen. dichte, Lieder
Texte im Zusammen-
, Sie kdnnen komplexere und idiomatisch 2.7 K1 Zusammenfassungen, kurze hang mit der Lekture,
Schreiben ichi d 2.11 5 10 Berichte und Beschreibunaen Briefe nach Inhaltsvor-
richtige anwenden. 9 gaben, Anliegen schrift-
lich aussern
Fragen/Antwort,
. Konjugation, Drill
Komplexere nominale und Erzahlibunden. Sat
Die Kaufleute bewegen sich sicher auchin | 1.8 verbale Strukturen, Konditio- zanlubungen, satz-
. o K1 . transformationen,
Grammatik anspruchsvolleren grammatikalischen Ge- 1.9 2.2 25 nal, Futur, die Vergangen- .
. K4 . . P praktische und gram-
bieten. 1.1 heitszeiten, Prapositionen, T -
. S matik-orientierte Uber-
unpersonliches se Subjuntivo o o
setzungen in die Ziel-
sprache
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2. Klasse — Spanisch

Wissensbereich

Leistungsziele

SSK

MK

Tax

Lekt.

Inhalt

Hinweise / POU

Wortschatz

Die Kaufleute erweitern ihren Wortschatz
auf ca. 2000 Worter und konnen diesen
aktiv und korrekt anwenden.

_
O o

2.2

K1
K3
K4

Wortschatziibungen, eventuell
Wortschatzlehrbuch

Lickentexte, Wortfeld-
Ubungen, kleine Pra-
sentationen mit Einflh-
rung von Wortschatz, z.
B. (Sport, Kochen),
Ratsel und Definitionen,
Klassenvokabular (be-
sonders im Zusam-
menhang mit Lektire)

Kulturelles

Die Kaufleute entwickeln ihr Bewusstsein
fur typische kulturelle Gegebenheiten der
spanischsprachigen Welt und kénnen sich
auf einfachem Niveau? kontrastiv zu
schweizerischen Verhaltnissen dussern.

2.5
2.11

K2
K4

10

Zeitungsartikel, Interviews,
Filme

Werbespots, Verglei-
chen von Lebensein-
stellungen, soziokultu-
reller Austausch
(Schweiz/spa-
nischsprachige Lander)
z.B. Traditionen, Feste,
Stadt/Land, die
Schweizer Immigran-
ten-Revue ,Mundo
Hispanico®
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Spanisch 3. Klasse

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Vertiefung der b e |22
ertiefung der be- Die Kaufleute erwerben sich die notwen- | 1-6 25 K
reits erworbenen . . 1.8 K2
: digen sprachlichen Voraussetzungen, 2.6 ca.
Kenntnisse und Fer- . 1.9 K3
) . um selbstsicher komplexere Problem- 2.7 90
tigkeiten, Anheben | oo ngen in der Zielsprache Iosen 112 129 e
des Niveaus 9 P ' 11315754 K5
1.16 )
; ; ; ; Authentische Dokumente Geschichte und Politik:
Die Kaufleute verstehen je nach Situation 1.5 B. Filme. Theater. Radi Terrorismus, Monarchie,
Hoéren/Verstehen im Detail oder im Wesentlichen Originalbei- | 1.11 | 2.5 K2 10 | (&B.Filme, Theater, Radio- | oot “die moderne
.. und Fernsehreportagen und .
trage 1.13 ) spanische Gesellschaft,
Nachrichten)
Fussball
_ _ Erzahlibungen,
Sie pflegen eigene Ausdrucksformen, neh- | 1.6 Lektiirebesprechungen, Dis- | Vorstellen von Filmen,
Sprechen men an Diskussionen und Gesprachen teil. | 1.12 2.6 K3 10 kussionen zu aktuellen Liedern, Zeitungs-artikeln,
P Sie reagieren spontan auf verschiedene 1.13 2.9 Themen, Kurzprasentatio- Regionen, Landern (Wirt-
Situationen 1.16 nen, Vortrage schaft, Geschichte, Geo-
grafie)
z.B. Isabel Allende Kurz-
geschichten, Luis
Sepulveda: ,Historia de
Die Kaufleute konnen 1.9 Kurzgeschichten, Novellen, una.gav’|.ota... , Jorge Bu-
Lesen Originalfassung verstehen 1.13 2.5 K2 20 Romane, Theaterstiicke cay: ,Déjame que te
g g ) ’ cuente®, Ariel Dorfman:“La
muerte y la doncella®,
Antomio Skarmeta:“No
paso nada“
Kurztexte, die zum Ein-
Kurze Texte (Zusammenfas- | stieg in Diskussionen die-
Schreiben Die Kaufleute kdnnen eigene Meinungen 113 2.7 K1 10 | sungen, Stellungsnahmen nen
formulieren und einfache Texte verfassen ' 2.11 K5 etc.), einfache Handelskor- Korrespondenz: Anfragen

respondenz

und Buchungen im Tou-
rismusbereich.
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Spanisch 3. Klasse

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK Tax Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Repetierendes Vertiefen der Ecr;arglrjiﬁungen, Konjuga-
18 bereits bekannten Themata, Satétrans,formationen
. Sie beherrschen komplexe und idiomatisch : K1 Konjunktiv Prasens und evtl. : -
Grammatik 1.9 2.2 25 : praktische und grammatik-
korrekte Satzstrukturen. K4 auch des Imperfekts, Passiv, N e ;
1.13 - X orientierte (nicht literari-
Nebensatze, verbale Periph- - .
sche!) Ubersetzungen in
rase oo
die Zielsprache
Die Kaufleute erweitern den Wortschatz in Querverweise auf andere
verschiedenen Bereichen, um ein Niveau 18 K1 Verschiedene Textsorten, (lateinische) Sprachen,
Wortschatz von 3000 Wértern aktiv zu beherrschen. Sie 19 2.2 K3 5 Wortfelder, eventuell Wort- Etymologie und die damit
verfligen Uber einen angemessenen Wort- ) K4 schatzlehrbuch, Synonyme verbundenen phoneti-
schatz fir Handelskorrespondenz. schen Eigenheiten
Filmanalyse,
Lektlre spanischer Zei-
tungen, die Schweizer
Sie entwickeln ihr Bewusstsein fiir typische Immigranten-Revue
kulturelle Gegebenheiten der spa- 113 |25 Ko Zeitungsartikel, Interviews, %w%zqouﬂ'zgigga 4 pe
Kulturelles nischsprachigen Welt und kénnen sich auf 116 | 211 K4 10 | Filme, Dokumentarfilme, setas” Diarios de moto-

differenzierterem Niveau kontrastiv zu
schweizerischen Verhaltnissen dussern.

Literatur

cicleta;

Wirtschaft und Recht:
Gleichstellung;

Musik: Flamenco, Tango;
Kunststréomungen
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Italienisch Erganzungsfach

Bildungsziele

Der Italienischunterricht erschliesst einen besonderen Zugang zur kulturellen Vielfalt der Schweiz,
Italiens und Europas.

Er hat zum Ziel, Personlichkeiten heranzubilden, die kompetent, verantwortungsbewusst und kritisch
mit Sprachen umgehen.

Er fordert die Fahigkeit, sich mundlich und schriftlich auszudriicken und andere zu verstehen. Dar-
Uber hinaus sollen die Lernenden in der Begegnung mit der italienischen Schweiz und Italien eine

personliche sprachlich- kulturelle Identitat aufbauen kénnen. Diese Auseinandersetzung mit einer

Kultur findet auch unter Einbezug der Geschlechterperspektive statt und tragt dazu bei, Vorurteile

abzubauen.

Der Italienischunterricht erleichtert den Lernenden der HMS den Erwerb internationaler Sprachdip-
lome. Mindestens die PLIDA (B1) Prufung kann zum Zeitpunkt der Diplomprufung abgelegt werden.
Bereits nach ca. anderthalb Jahren Sprachunterricht wird das Niveau A1 erreicht.

Richtziele

Kenntnisse

o Die Lernenden verfligen Uber die Grundlagen der gesprochenen und geschriebenen italieni-
schen Sprache, unter Berlcksichtigung der Handelskommunikation.

e Die Lernenden verfligen Uber einen dem Berufsfeld angemessenen Fachwortschatz.

o Die Lernenden haben Einsicht in Aspekte der literarischen und kulturellen Vielfalt Italiens und
der italienischen Schweiz.

o Die Lernenden verfligen Uber die sprachlichen und metasprachlichen Instrumente, welche das
Erreichen von Niveau B1 des Europaischen Sprachenportfolios ermdglichen. Nach Méglichkeit
Ausbau der Fahigkeiten zu Niveau B2 fir besonders leistungsfahige Studierende.

Fertigkeiten

e Die Lernenden verflgen Uber die vier Grundfertigkeiten der Kommunikation (Hor- und
Leseverstehen, miindlicher und schriftlicher Ausdruck) und gehen kreativ mit der Sprache um.

e Lernende verstehen fremdsprachliche Gedankengange und nehmen persénlich argumentierend
dazu Stellung.

e Lernende informieren sich und andere sachgerecht lber einfache Zeugnisse der
italienischsprachigen Kultur.

e Sie verstehen Fachdiskussionen und Medienbeitrage im beruflichen Bereich und tauschen dar-
Uber schriftlich Informationen aus.

¢ Die Lemenden sind fahig, klare und detaillierte Texte Uber eine Vielzahl von Themen zu schreiben.

Haltungen
e Die Lernenden streben einen korrekten, differenzierten Ausdruck an.

e Sie begegnen der Vielfalt der Kultur und der Lebensform Italiens und der italienischen Schweiz
mit Interesse und Neugierde.

o Sie reflektieren das personliche Sprachniveau und sind bereit, eigene Lernstrategien zu entwi-
ckeln.

e Sie empfinden Freude am kreativen Gebrauch der italienischen Sprache.
e Sie erkennen die Sprache als Instrument zur Interdisziplinaritat und wenden diese an.
o Sie sind bereit, berufliche Aus- und Weiterbildungsmdglichkeiten in der Zielsprache zu nutzen.
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1. Klasse - Italienisch

Wissensbereich Leistungsziele MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
: - 1S oo |k
Die Kaufleute beherrschen die sprachli- 1.6 2'5 K2
Grundkenntnisse chen Grundkenntnisse und Grundfertig- | 1.8 : ca. | Wortschatz und Grundstruktu-
) ) . : : . 2.6 K3
Grundfertigkeiten keiten. Sie wenden diese mit Selbstver- 1.9 57 K4 110 | ren
trauen an. 112 1594 | ks
1.13 ’
Sie kdnnen einfache italienisch gespro-
chene Anweisungen und Erklarungen ver- Anweisungen der Lehrkraft Ausfillen eines Formulars
. stehen und Alltagsgesprachen folgen. Sie 1.5 . . . o aufgrund auditiv erfasster
Horen/ Verstehen konnen auditiv erhaltene Informationen zur | 1.1 25 K2 20 rl?aloge, Lieder als Horverste Informationen. (Namen,
- ) . en
Lésung einer weiterfiihrenden Aufgabe ver- Alter, Wohnort etc)
arbeiten.
Sie Ubernehmen eine
bestimmte Rolle fur einen
Kaufleute kénnen einfache Alltagsgespra- 1.6 kurzen Dialog, z. B. sich
: - Lehrbuchtexte, Texte aus dem .
Sprechen che mit korrekter Aussprache fuhren und 112 | 2.6 K3 20 . . vorstellen, Reservation,
. - X Alltag, Lieder, Dialoge N
Texte sinngemass wiedergeben. 1.13 Verkaufsgespréach, Be-
stellung, nach dem Weg
oder Fahrplan fragen
Speisekarten, Fahrplane,
Sie verstehen einfache Texte und lesen Lehrbuchtexte, Texte aus dem | Mitteilungen und Wetter-
Lesen di hlich tandlich und k Kt 2.5 K2 20 Alltag. Lieder bericht Einfache literari-
iese sprachlich verstandlich und korrekt. g, sche Texte (z.B. Mafia,
amore e polizia)
Schreiben Sie kénnen kurze, informelle Mitteilungen 211 | K1 10 einfache Karten und e-mails, Bildergeschichten
und Dialoge verfassen 2.7 K5 kurze Beschreibungen Ferienpostkarten
Substantiv, Artikel, Adjektiv, Fragen/Antwort
Grammatik Die Kaufleute beherrschen das grammati- 29 K1 o5 Adverb, Pronomen, Konjunktio- | Konjugation
kalische Grundwissen ) K3 nen, Prapositionen, Verb: Pra- Drill

sens, Perfekt, Imperfekt

vielfaltige Ubungen

181




1. Klasse - Italienisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Lickentexte, Wortfeld-
. Ubungen mit Wortschatz
Die Studierenden beherrschen einen 1.8 K1 Lehrbuchwortschatz. Begriffe aus den Bereichen Le-
Wortschatz . 2.2 K3 5 aus der Unterrichtssprache, : .
Grundwortschatz von ca. 600 Woértern. 1.9 bensmittel, Farben, Ein-
K4 Texte aus dem Alltag ,
kauf, Mébel, Klassenvo-
kabular
Sie kennen ausgewahlte Aspekte der italie-
Kulturelles nischsprachigen Welt und kénnen diese mit 113 |25 K2 10 einfache Zeitungsausschnitte Werbespots, Veranstal-
schweizerischen Verhaltnissen in Verbin- ' ' K4 Lieder, Videosequenzen tungskalender

dung bringen.
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2. Klasse - Italienisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
e 22 [
Erweiterung der Die Kaufleute kénnen ihnen gestellte | 1.8 gg K2
Grundkenntnisse Probleme selbstsicher in der Ziel- 1.9 ' K3 ca.
. . . 2.7 100
und -Fertigkeiten sprache lésen. 112 157 K4
1.13 511 K5
1.16 )
Die Kaufleute kénnen Dialoge und Aus- Komplexere Unterrichtsspra- . . .
. sagen ltalienischsprechender im We- 15 che, Tondokumente, Video Liedtexte, Wetterbericht, Dia-
Horen/ Verstehen tlich teh 111 |25 |K2 15 | Jerschiedenen Schwierigkeits- | 109€ @b Band mit anschliessen-
sentlichen verstenen. 1.13 9 dem Fragenkatalog
grades
Die Kaufleute entwickeln eigene Aus- 1.6 Diskussionen nach Rollen-vor-
Sprechen drucksformen und kénnen zunehmend 112 | 2.6 K3 15 Szenische Spiele gaben gestalten z. B. Termine
P vollstandige Gedankengange formulie- 113 | 29 Diskussionen besprechen, Hotelreservation
ren. 1.16 und Verabredungen
Die Kaufleute kdnnen einfache Texte in Vereinfachte Belletristik oder
der Zielsprache verstehen und kurze erein >INSUX O i .
. . o 1.9 didaktisch bearbeitete Zeitun- | Klassenlektire (z.B. N. Ginz-
Lesen Ilterarl_sche und an_d_ere Texte ubgr Kul- 1.13 2.5 K2 20 gen und Zeitschriften, Ge- burg, La strada che va in citta)
tur, Wirtschaft, Politik und Geschichte ; ;
dichte, Lieder
lesen.
Texte im Zusammenhang mit
Schreiben Die Kaufleute kénnen komplexere und 113 2.7 K1 10 Zusammenfassungen, kurze der Lektlre, Briefe nach In-
idiomatisch richtige anwenden. ' 211 | K5 Berichte und Beschreibungen | haltsvorgaben, Anliegen schrift-
lich aussern
Fragen/Antwort,
_ _ _ Komplexere nominale und Konjugation, Drill
Die Kaufleute bewegen sich sicher auch | 1.8 K1 verbale Strukturen, Futur | und | Erzahllibungen, Satztransfor-
Grammatik in anspruchsvolleren grammatikalischen | 1.9 2.2 25 | ll, Plusquamperfekt, Konditio- | mationen,
. K3 : ) : L
Gebieten. 1.13 nal, Imperativ, Gerundium, praktische und grammatik-ori-

Prapositionen.

entierte Ubersetzungen in die
Zielsprache
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2. Klasse - Italienisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Luckentexte, Wortfeldiibungen,
kleine Prasentationen mit Ein-

Die Kaufleute erweitern ihren Wort- 18 K1 Wortschatziib tuell fihrung von Wortschatz, z. B.
Wortschatz schatz auf ca. 2000 Wérter und kénnen 1'9 2.2 K3 5 WO nschatzlu huggerr:, eventue (Sport, Kochen), Ratsel und
diesen aktiv und korrekt anwenden. ' K4 ortschatziehrbuc Definitionen, Klassenvokabular
(besonders im Zusammenhang
mit Lektlre)
Die Kaufleute entwickeln ihr Bewusst- Werbespots, Vergleichen von
sein fiir typische kulturelle Gegeben- Lebenseinstellungen, soziokul-

Kulturelles heiten der italienischsprachigen Welt 113 |25 K2 10 Zeitungsartikel, Interviews, ?ércerlwlvevreéztsatﬁlejr?icsr::hsprachige

und kénnen sich auf einfachem Niveau 16 | 211 | K4 Filme

kontrastiv zu schweizerischen Verhalt-
nissen aussern.

Regionen) z.B. Traditionen,
Feste, Stadt/Land, die Schwei-
zer Immigranten
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3. Klasse - Italienisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
1.5
Vertiefung der be- Die Kaufleute erwerben sich die not- 1.6 2.2 K1
reits erworbenen wendigen sprachlichen Voraussetzun- 1.8 gg K2 ca
Kenntnisse und gen, um selbstsicher komplexere 1.9 57 | K3 %0
Fertigkeiten, Anhe- | Problemstellungen in der Zielsprache 112 15 | K4
ben des Niveaus l6sen. Hg 511 | KO
Die Kaufleute verstehen je nach Situation | 1.5 Authentische Dokumente (z.B. fGesvcz/hl::htﬁ ?F(L.Porlri]t”g '\r/lr?
Hoéren/ Verstehen im Detail oder im Wesentlichen Original- | 1.11 | 25 | K2 10 | Filme, Theater, Radio-und Fern- | | 2 'YInschatl, dié moderne
I . italienische Gesellschaft,
beitrage 1.13 sehreportagen und Nachrichten)
Mode
_ _ Erzahlibungen,
Die Kaufleute pflegen eigene Ausdrucks- 1.6 Lektiirebesprechungen, Diskus- | Vorstellen von Filmen, Lie-
Sprechen formen, nehmen an Diskussionen und Ge- | 1.12 | 2.6 K3 10 sionen zu aktuellen Themen, dern, Zeitungs-artikeln, Re-
P sprachen teil. Sie reagieren spontan auf 1.13 | 2.9 Kurzprasentationen, Vortrage gionen, Landern (Wirtschaft,
verschiedene Situationen 1.16 Authentische Dokumente Geschichte, Geografie) Ak-
tuelles und Historisches
Die Kaufleute kénnen 1.9 Kurzgeschichten, Novellen, Ro- z.B. kurze .Erzahlungen (z.B.
Lesen Originalf teh 113 25 | K2 20 mane. Theaterstiicke von A. Baricco, N.
riginalfassung verstehen . ) Ammanniti)
Kurztexte, die zum Einstieg
: » . : Kurze Texte (Zusammenfassun- | in Diskussionen dienen Kor-
Schreiben Ple K?ufleute I((jon_n?n ﬁlgﬁ_netMeln;fmgen 1.13 §Z1 ﬁ; 10 gen, Stellungsnahmen etc.), respondenz: Anfragen und
ormulieren und eintache | exte verrassen ’ einfache Handelskorrespondenz | Buchungen im Tourismusbe-
reich.
Repetierendes Vertiefen der E;ﬁ?g:?;?gﬁ;brrgg{?ognaéfn'
. Die Kaufleute beherrschen komplexe und | 18 K1 bereits bekannten Themata, praktische und grammatik-
Grammatik idiomatisch korrekte Satzstrukturen 19 122 |ks 25 | Konjunkltiv Prasens und Imper- | oo ntigrte (nicht literarische!)
: 1.13 fekt, Passiv, Bedingungssatz, ’

Zeitenfolge, indirekte Rede,

Ubersetzungen in die Ziel-
sprache
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3. Klasse - Italienisch

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt. | Inhalt Hinweise / POU
Die Kaufleute erweitern den Wortschatz in Querverweise auf andere
verschiedenen Bereichen, um ein Niveau 18 K1 Verschiedene Textsorten, (lateinische) Sprachen, Ety-
Wortschatz von 3000 Wértern aktiv zu beherrschen. 1'9 22 | K3 5 Wortfelder, eventuell Lehrbuch- | mologie und die damit ver-
Sie verfligen Uber einen angemessenen ’ K4 Wortschatz, Synonyme bundenen phonetischen
Wortschatz fiir Handelskorrespondenz. Eigenheiten
Lektlre italienischer Zeitun-
Die Kaufleute entwickeln ihr Bewusstsein gen Fitlmanglysgz Fs:/“fr][l
fur typische kulturelle Gegebenheiten der , , , ornatore, Benigni yvirt-
Kulturelles talienischsprachigen Welt und konnen | 113 |25 | K2 | o | g 0SSR BRI | S O e one Meridio-
sich auf differenzierterem Niveau kontra- | 1.16 | 2.11 | K4 ! ! g

stiv zu schweizerischen Verhaltnissen
aussern.

tur

nale

Musik: Leggera,classica,
Lirica

Kunststrémungen
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Naturwissenschaften Erganzungsfach

Bildungsziele

Der naturwissenschaftliche Unterricht zeigt die Bedeutung der Naturwissenschaften als Grundlage
fur die Entwicklung technischer Disziplinen wie Medizin, Landwirtschaft und Werkstoffwissen-
schaften auf. Er illustriert den Einfluss menschlicher Aktivitaten auf natlirliche Gleichgewichte und
Kreislaufe und auf die Vielfalt der Natur. Der Unterricht macht klar, dass die naturwissenschaftli-
chen Gesetze eine universelle Gltigkeit besitzen, die sich auf die belebte und die unbelebte Natur
ebenso wie auf die vom Menschen geschaffene Technik erstreckt.

Die Studierenden erfahren im Unterricht, wie die Naturwissenschaften durch Beobachten, Experi-
mentieren und logisches Schliessen zu Erkenntnissen gelangen. Es wird vorgefiihrt, wie sich aus
der Vielfalt und Komplexitat der Phanomene eine Uberschaubare Ordnung abstrahieren lasst und
wie dabei Modellvorstellungen zum Einsatz kommen. Ausserdem wird das Interesse gefordert, an
naturwissenschaftlichen Themen zu arbeiten und die Studierenden werden befahigt, sich mit die-
sen auseinanderzusetzen. Sie werden motiviert, die Natur bewusst zu beobachten und wahrzu-
nehmen, ihre Schénheit zu erleben und ihr gegeniber eine verantwortungsvolle Haltung einzu-
nehmen.

Im Pflichtfach in der ersten Klasse werden diejenigen naturwissenschaftlichen Kenntnisse und
Fahigkeiten vermittelt, die man von Kaufleuten mit erweiterter Allgemeinbildung erwartet. Darin
nehmen umweltbezogene Themen eine bedeutende Rolle ein, denn jeder Betrieb nutzt Energie
und Rohstoffe und produziert Abfalle, und sehr viele Betriebe fallen Entscheide mit 6kologischen
Konsequenzen.

Das Wahlfach in der zweiten und dritten Klasse ermdglicht die Vertiefung des Stoffes flr Interes-
sierte und liefert die Voraussetzung dafir, sich im kaufmannischen Berufsleben bei Bedarf in
naturwissenschaftliche oder technische Themen einarbeiten zu kénnen, beispielsweise bei einer
Tatigkeit in der Chemie-, Lebensmittel-, Gesundheits- oder Umweltbranche.

Richtziele

Kenntnisse
o Die Komplexitat von Wechselwirkungen in natirlichen Systemen erkennen.

¢ Einflisse menschlicher Aktivitaten auf die natlrliche Umwelt kennen sowie deren Rickwirkung
auf den Menschen.

e Chemische Grundlagen von Lebensvorgangen kennen.
¢ Einblick haben in technische Anwendungen der Chemie.
o Wege der naturwissenschaftlichen Erkenntnisgewinnung kennen.

¢ Grundlagenwissen besitzen, welches das Verstandnis flir bedeutsame Vorgange in Umwelt
und Technik erleichtert, und es auf praktische Beispiele anwenden.
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Fertigkeiten

Lebewesen und Lebensgemeinschaften beobachten.
Naturbeobachtungen und Alltagserfahrungen mit theoretischem Wissen verknipfen.

Aussagen zu Umweltfragen in Massenmedien einordnen; von Emotionen oder Interessen
gepragte Argumentationen erkennen.

Einfache Experimente beobachten und interpretieren.
Biologisches und chemisches Grundlagenwissen auf praktische Beispiele anwenden.

Texte Uber naturwissenschaftliche Themen verstehen (die sich an Personen ohne
naturwissenschaftlich-technische Ausbildung richten).

Aussagen zu alltagsbezogenen naturwissenschaftlichen Themen kritisch hinterfragen;
unwissenschaftliche Argumentationen erkennen.

Haltungen

Motiviert sein zum sorgfaltigen Umgang mit dem eigenen Kdorper und zu Schutz und Erhaltung
der naturlichen Umwelt.

Interessiert sein an gesellschaftlich relevanten naturwissenschaftlichen Fragen und ihren
ethischen und politischen Implikationen.

Kritisch und ohne Vorurteile eingestellt sein in Fragen, welche naturwissenschaftliche oder
technische Sachverhalte betreffen.
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Allgemeine Bemerkungen zum Pflichtfach: Der Unterricht orientiert sich nach Moglichkeit an praktischen Problemstellungen (problemorientierter Unterricht,
POU). Dies bietet sich besonders bei anwendungsorientierten Themen an:

* bei chemischen Anwendungen (Wissensbereich "organische Gebrauchsstoffe"): Probleme bei der Auswahl, Verwendung und Entsorgung der Stoffe.

» im biologischen Teil: Problemstellungen aus den Bereichen Medizin (Vermeidung und Therapie von Krankheiten) und Naturschutz.

* iminterdisziplinaren Teil: Beurteilung von Informationen Uber Schadstoffe in Umwelt und Nahrung; Minimierung von Schadstoffimmissionen;

Vermeidung Okologischer und gesundheitlicher Schaden.

Pflichtfach (1. Klasse): Chemischer Teil

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax Lekt | Inhalt Hinweise/POU

Kaufleute verstehen die Begriffe ,Gemisch®,

-Reinstoff", ,Element”, ,Verbindung" und ,or- Gemische und Reinstoffe,

ganISCher Stoff* und verwenden sie korrekt. Elemente und Verbindungen . .

Sie kénnen die Aggregatzustande mit Hilfe Teilchenmodell und é:rz'}rlilcﬁjﬂfé'#on von

des Teilchenmodells und der thermischen K2 Aggregatzustande .
Stoffe und Strukturen Beweauna erklaren 1.13 | 2.1 K3 10 Atome Voraussetzung flr den

) g g : ’ . Wissensbereich ,Organische
Sie wissen, was Summenformeln und Elektronenpaarbindung, Gebrauchsstoffe
i ki Elektronenstrichformeln

Strukturformeln aussagen, und sie kénnen _

Strukturformeln molekularer Verbindungen organische Stoffe

aus den Elementen C, H, O und N zeichnen.

Kaufleute kdnnen an Beispielen organischer Am Beispiel einer Gruppe

Gebrauchsstoffe deren prinzipiellen von organischen Recyclingproblematik bei

molekularen Aufbau und dessen Einfluss auf Gebrauchsstoffen (z. B. Kunststoffen:

die Stoffeigenschaften erklaren. polymeren Werkstoffen): - Sortenreinheit

A L ; ; - Zusammenhang zwischen (Getrenntsammlung,

Organische beschreiben. di bei der Herstellng oder | 110 |24 [K2 |40 | Strkturunc Sortierung,
Gebrauchsstoffe ’ 9 13 |7 K4 Eigenschaften Verbundwerkstoffe)

Verarbeitung dieser Stoffe auftreten.
Kaufleute sind fahig, verschiedene Entsor-
gungsmethoden solcher Stoffe (inkl. Wieder-
verwertung) bezlglich ihrer 6kologischen
und dkonomischen Vor- und Nachteile zu

- Herstellung bzw.
Gewinnung sowie
Rohstoffverbrauch

- Verwertung bzw.
Entsorgung der Abfalle

- Vergleich mit thermischer
Verwertung beziglich
Energie, Rohstoffe und
Schadstoffe
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Pflichtfach (1. Klasse): Chemischer Teil

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax Lekt | Inhalt Hinweise/POU
vergleichen.
Kaufleute wissen, was eine Reaktions-
gleichung aussagt. Sie sind fahig, stochio-
metrische Koeffizienten zu ermitteln. Sie Zusammensetzung der Luft
Verbrennunas- konnen Reaktionsgleichungen formulieren Reaktionsgleichungen von Voraussetzung fiir den
9 fur die Verbrennung von Verbindungen aus 1.13 | 2.1 K3 7 Verbrennungen Wissensbereich ,Schadstoffe
prozesse den Elementen C, Hund O. Verbrennungsprodukte von | in der Umwelt*

Kaufleute kennen die Entstehung der
wichtigsten luftbelastenden
Verbrennungsprodukte.

Brenn- und Treibstoffen
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Pflichtfach (1. Klasse): Biologischer Teil

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax Lekt | Inhalt Hinweise/POU
Kaufleute kennen den Aufbau einer Zelle Prinzipieller Aufbau einer
und die Funktion der wichtigsten Organellen. ;”karyonSCh?" Zelle und
, . . . . usammenwirken der
Zellbiologie Sie verstehen die Bedeutung der Zellteilung K2 8 Organellen
|£1 tg::‘srl:nden Orglj_anlsmus und die Mitose
ntstehung von Tumoren. Krebs Aus den 3
Kaufleute wissen, was Bakterien und Viren Wissensbereichen
sind und wie sie sich vermehren. Aufbau und Vermehrung Ze”biOIOQie, MikrObiOlOgie
Kaufleute kennen die Bedeutung der von Bakterien und Viren und Immunsystem sollen 2
Mikrobiologie Mikroorganismen in C")_kol_ogie und Medizin 110 1211 k2 8 Mikroorganismen als ausgewahlt werden..
und konnen sie an Beispielen erklaren. ' ' Destruenten Fur alle Parallelabteilungen
Kaufleute kennen die Wirkung von Antibioti- Infektionskrankheiten caj.n einer Schule muss
ka und wissen, wie es zu Resistenzen Antibiotika leselbe Auswahl gelten.
’ Der abgewahite
kommt. Wissensbereich wird im
Kaufleute verstehen die Schutzwirkung des Wahlfach unterrichtet.
Immunsystems und kennen Beispiele
Imm { immunologischer Fehlfunktionen (z. B. K2 8 Menschliches Immunsystem
unsystem Allergien). Impfungen
Sie kennen das Prinzip aktiver und passiver
Schutzimpfungen.
Kaufleute kdnnen in einem Lebensraum die Beim den aktuellen
Beziehung der Bewohner untereinander Okologischen Problem geht
sowie den Einfluss von Mitbewohnern und Stoffkreislaufe es eher um den Verlust
. . abiotischen Faktoren auf die Organismen 1.10 Abiotische und biotische geeigneter Lebensraume als
Okologie einer Art beschreiben. 1.13 211 Ka 10 Umweltfaktoren um chemische

Sie kénnen an einem Beispiel Ursachen und
Auswirkungen eines aktuellen 6kologischen
Problems beschreiben.

Biodiversitat, Artensterben

Einwirkungen, da diese im
Wissensbereich
~Schadstoffe in der Umwelt*
thematisiert sind.
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Pflichtfach (1. Klasse): Interdisziplinarer Teil (Aufteilung auf Biologie- und Chemielehrkrafte nach Absprache)

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax Lekt | Inhalt Hinweise/POU
.. . . . Dosis-Wirkungs-Beziehun
Kaufleute kdnnen eine typische Dosis- Akute und chrgonische g
erkungskuwe auf;elchnen und erklaren. Wirkung Beispiele fiir Fremdstoffe:
_ Sie kennen verschiedene Methoden der Toxizitatspriifung - Gifte (natirliche und
Wirkung von Toxmtqtsprufung mit ihren Vor- und 13 |25 | ko (Epidemiologie, kinstliche)
Fremdstoffen auf den | Nachteilen. g 6 511 | Ka 9 Tierversuche, in-vitro- - Umweltschadstoffe
Menschen Kaufleute sind fahig, die gesetzlichen Methoden) - Drogen
Grenzwerte der wichtigsten Schadstoffe im Festsetzung und Bedeutung | - Medikamente
Internet zu finden, und wissen, was diese von Grenzwerten (fur - Nahrungszusatze
aussagen. UmV\{eIt, Nahrung und
Arbeitsplatze)
Beispiele von
Umweltschadstoffen, inkl.
Kaufleute kennen von mehreren umwelt- - Entstehung _ .
relevanten Schadstoffen Entstehung, Emis- - Verbreitung und Ea”_s k_Imawgkiamde ’
s . sionsquellen, Verhalten in der Umwelt, Im- Umwandlung in der missionen behanae
chadstoffe in der o . . : e 1.10 K2 Umwelt werden, sollen die Inhalte
missionssituation, Wirkungen und mdogliche 2.11 9 . .
Umwelt M h Filr ei U ltbereich 1.13 K4 - Wirkung auf Lebewesen mit dem Fach
assnahmen. Fir einen Umweltbereich und Okosysteme Wirtschaftsgeografie
(Luft, Wasser oder Boden) kennen sie die - Massnahmen zur abgesprochen werden
wichtigsten anthropogenen Einflussfaktoren. Schadensvermeidung
(technische und
gesetzliche Massnahmen,
Verhaltensanderungen)
Kaufleute verstehen einschlagige Texte aus N )
Umgang mit den Medien (Presse, Internet), die sich nicht Kritisches Lesen eines
: o . 1.5 K4 Medientextes zu einem
Informationen zu an Spezialisten richten, und erkennen, wenn 2.5 3 " )
) . . 1.13 K6 Okologischen oder
Fachthemen darin essentielle Informationen fehlen oder

einseitig argumentiert wird.

gesundheitlichen Thema
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Allgemeine Bemerkungen zum Wahlfach: Wie im Pflichtfach wird auch hier nach Méoglichkeit problemorientierter Unterricht (POU) betrieben. Bei genliigend
kleinen Kursgruppen ist ausserdem praktisches Arbeiten im Schilerlabor mdglich (chemische Experimente, Mikroskopieren, Sezieren usw.).

Wahlfach (2. und 3. Klasse): Biologischer Teil

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt | Inhalt Hinweise/POU
Pre
Mikrobiologie oder Siehe Pflichtfach (1. Klasse). 6 Siehe Pflichtfach (1. Klasse). welcher im Pflichtfach nicht
Immunsystem

behandelt wurde.

Aus den folgenden 7 Wissensbereichen (Gewebe und Organe, Blut- und Blutkreislauf, Atmungssystem, Energieumsatz in Lebewesen, Muskulatur,

Weiteres Organ oder Organsystem, Entwicklungsbiologie) sollen mindestens 4 ausgewahlt werden.

Kaufleute erkennen im mikroskopischen Bild
eine Auswahl von Gewebe- und Organtypen

Vorschlage Praktikum:

an ihren charakteristischen Merkmalen. 1.8 | 2.1 Gewebetypen , ,
Gewebe und Organe L . . .. K2 7 - Mikroskopieren
Sie kdnnen an einem geeigneten Praparat 19 |22 Organe ; ,
.= - Fischsektion
oder Modell Organe lokalisieren und
identifizieren.
Anatomie, Funktion und
Erkrankungen des Vorschlag POU:
menschlichen Blutes und - Herzinfarkt
Kaufleute kennen die Anatomie des men- Blutkreislaufs, z. B. - Vorschlage Praktikum:
Blut und schlichen Kreislaufsystems. Sie konnen die | , ¢ - Zusammensetzung des - Blutausstrich
Kreislaufsystem Herzfunktion und die Bedeutung der Lebens- | ‘0 |21 K2 |7 ] g:ﬁ:\?v?arte - (Bglét;"gglgsl;ﬁhung
gewohnheiten fir die Erhaltung gesunder - Wirbeltier-Kreislaufe und Blutgruppen),

Blutgefasse erklaren.

ihre Entwicklung

Blutdruck, EKG, Puls
Anatomie und Funktion des
Herzens

- Blutdruckmessung
- EKG-Messung
- Herzsektion
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Wahlfach (2. und 3. Klasse): Biologischer Teil

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt | Inhalt Hinweise/POU
Anatomie, Funktion und
_ _ Erkrankungen der vV hlaq Praktikum:
Kaufleute kennen die Anatomie der mensch- Atmungsorgane, z. B. orschlag Praktikum:
lichen Atemorgane und beschreiben den Weg - Atemvolumina - Ctemﬁllpmelzr’]él\aessung
von Sauerstoff und Kohlenstoffdioxid durch 1.8 - Gasaustausch - vorschiage -
Atmungssystem die Atmungsorgane und ihren Transport im 1.9 2.1 K2 4 - Saure-Base-Haushalt ﬁ?ﬁt:g?und
Korper. Sie kennen ein Krankheitsbild, das - Sauerstofftransport .
. ’ v s Taucherkrankheit
die Atemorgane betrifft. - Lungenschadigung durch | -5~
Rauchen
- Erkrankungen der Lunge
Energieumsatz in
Lebewesen, z.B.
Energieumsatz in Kaufleute kennen die zentralen Energietrager | 1.13 - Zellatmung Vorschlag Praktikum:
9 und deren Umsetzungsprozesse in 18 (21 |K2 |7 - Garung . - Laktatmessung
Lebewesen Lebewesen 19 - ATP als Energietrager - Vorschlag POU:
) ) - Sportbiologie - Muskelkater
- Photosynthese
- Ernahrung und Verdauung
Anatomie, Funktion u.
Erkrankungen der
Skelettmuskulatur, z.B.
- Mikroskopie des
Kaufleute erklaren den Aufbau und di 113124 e eehes
aurieute erkiaren den Aurpau un e . - Schnelle u. langsame
Muskulatur Funktion der Skelettmuskulatur. 12 2.11 K3 ’ Muskelfasern

Nervenversorgung der
Muskulatur

Tetanus

Muskelkater

EMG
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Wahlfach (2. und 3. Klasse): Biologischer Teil

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt | Inhalt Hinweise/POU
Beispiele:
- . . . . . . . - Niere
Weiteres Organ oder KaquIDeuthe Ironpen die Anfagclnmle, Physiologie 18 énar:olrme_z, F(’jhysmlogle ur;]cli " Leber
Organsystem und Pathologie des"gewa ten Organs oder 19 2.1 K2 7 athologie des ausgewahlten | - Bauchspeicheldriise
Organsystems erklaren. : Organs oder Organsystems.
- Verdauungstrakt
- Urogenitalsystem
Keim- und
Embryonalentwicklung des
Menschen, z.B.
Kaufleute kennen die zentralen Mechanismen - Sensible Phasen wahrend | \/,coniag POU:
der menschlichen Embryonalentwicklung. Sie gef Kelm?lsentwmklung - Alkohol in der
. L sind sich der Bedeutung der Keimes- 1.8 - Stammzellen Schwangerschaft
Entwicklungsbiologie | ¢ickiungs-Phasen des Menschen bewusst. | 1.9 |21 |%2 |7 - Molekulare Steuerung der | _ /g itungsmittel (u.a.

Sie kénnen die Phasen des weiblichen Zyklus
dem Hormonstatus zuordnen.

Entwicklung
- Genexpressionsmuster
- Keimblattentwicklung
- Schwangerschaftsstadien
- Hormone
- Weiblicher Zyklus

Wirkung der Anti-Baby-
Pille)
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Aus den folgenden 4 Wissensbereichen (Genetik, Molekulargenetik, Neurobiologie, Evolution) sollen mindestens 2 ausgewahlt werden.

Wahlfach (2. und 3. Klasse): Biologischer Teil

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt | Inhalt Hinweise/POU
Vererbungslehre
Kaufleute interpretieren die schematische Mendelsche Genetik
Darstellung eines Erbganges korrekt. Sie 18 Blutgruppenerbgénge
Klassische Genetik kennen verschiedene Arten, wie ein Merkmal 1'9 2.1 K2 8 Erbkrankheiten
vererbt werden kann, und ordnen diese ' Pranatale Diagnostik
einem Erbschema zu. Mutationen und deren
Auswirkung
Kaufleute kennen den Aufbau der DNA und
wissen, in welcher Form die genetische
Information darin verschlisselt ist. Sie
erklaren an einem einfachen Beispiel, wie sie Bau der DNA
_ in ein Merkmal umgesetzt wird. 18 Genexpression
Molekulargenetik ; . . 2.1 K2 8 Mutation und Krebs
Kaufleute beschreiben, wie Mutationen 1.9 o
Replikation
entstehen und welche Folgen daraus Methoden der Gentechnik
erwachsen konnen.
Sie erklaren gentechnische Methoden und
ihre Anwendung.
Bau und Funktion von
Nervenzellen und
Kaufleute erklaren den Aufbau und die Nervensystems
Funktionsweise unseres Nervensystems. Sie ) .
beschreiben, wie aus einem Reiz eine 18 N%”m'og'SChe Phanomene,
Neurobiologie Empfindung wird oder wie ein Entschluss zu ' 2.1 K2 8 z5. .
1.9 - Sinnesorgane, Sensorik

einer Handlung wird.

Kaufleute eignen sich vertiefte Kenntnisse zu
neurologischen Phanomenen ihrer Wahl an.

- Schlaf

- Aufmerksamkeit
- Lernen, Denken
- Drogenwirkung
- Erkrankungen
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Wabhlfach (2. und 3. Klasse): Biologischer Teil

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt | Inhalt Hinweise/POU
Aspekte der Evolution, z.B.
Kaufleute kennen verschiedene - Evolutionstheorien
Vorstellungen im Bezug auf die Entstehung - Indizien fir die Evolution
der Vielfalt von Lebewesen. nach Darwin
Sie verstehen die Darwinsche - '\R/'Uliat'otf)‘; Stglekt|on,
. Evolutionstheorie als ein System mit 1.8 exombination
Evolution Selektion, Mutation und Rekombination. 19 |21 K 8 - Chemische Evolution
. . L - Stammesentwicklung
Sie kennen Mechanismen, welche in einer - Entwicklung des Menschen
solchen Entwicklung von Bedeutung sind und - sexuelle Selektion
ihre praktische Anwendung in unserer - archaische Muster im
heutigen Welt. personlichen Verhalten
- Zuchtung
Kaufleute verstehen einen niveaugerechten Themen aus angewandten Querverbindungen zu
F?Chtteth':SlﬁllNen?e.n beim Iaebsen g'eff ich Gebieten, z. B. anderen Fachern entstehen
er.grnez ac _efnn nis an und beschaffen sic - Medizin je nach Thema
Anwendung notige usritzm ormationen. . - Landwirtschaft Die Anwendungen knnen
biologischen Wissens Kaufleute figen das erlernte Wissen der 1.13 | 2.1 - Biotechnologie anschliessend an die
; 9 Ktisch biologischen Teilgebiete zusammen, um ein 1.8 |25 K5 10 - Sport Vermittlung der
aut praktische Problem ganzheitlich zu begreifen. 19 |2.11 - Ernahrung biologischen Grundlagen

Beispiele

Kaufleute identifizieren offene Fragen und
gehen diesen nach.

Kaufleute hinterfragen Informationsquellen
und lesen Texte kritisch.

Es wird auf einen
interdisziplinaren Ansatz mit
Schwerpunkt auf biologischen
Aspekten geachtet

behandelt werden; sie
konnen aber auch laufend
in den Unterricht integriert
werden
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Wabhlfach (2. und 3. Klasse): Chemischer Teil

Wissensbereich Leistungsziele SSK MK | Tax Lekt | Inhalt Hinweise/POU
Kaufleute kennen Modelle zur Beschreibung Modellbegriff
des Atombaus und wenden diese an. 18 Atommodelle Vorschlage:
Kaufleute lesen aus der Stellung eines 1'9 21 | K3 6 Zusammenhang zwischen - Ph&anomen Sieden
Elements im Periodensystem Informationen ' Atombau und - Modelle im Alltag
Aufbau der Stoffe und | iiber seinen Atombau heraus. Periodensystem
seine Bedeutung flr .
das Verstandnis ihrer Vo\r/schlagzz ;
Eigenschaften. Kaufleute wissen, was elektrischer Strom ist. . , Mi?gﬁgn Hngssleere von
.. e 1.8 Metallische Bindung . )
Kaufleute erklaren die Eigenschaften der 19 21 | K3 3 Ei haf - Technische Verarbeitung
oY . genschaften von Metallen
Metalle mit ihrem Aufbau. von Metallen
- Recycling
- Leiter, Isolatoren
Kenntnisse bezliglich
Strukturformeln aus der
ersten Klasse werden
Kaufleute stellen die Atombindung mit einem Elektronenpaarbindung theoretisch begriindet und
geeigneten Modell dar. Sie kdnnen korrekte Molekiillgeometrie erweitert. )
Elektronenstrichformeln zeichnen und Eigenschaften von Bau von Molekiilmodellen.
kennen deren Bedeutung. 1.8 21 k3 14 | Molekularen Stoffen und Vorschlage:
Kaufleute ordnen einem Molekiil die 1.9 ' solchen mit Atomgittern - LOsungsmittel

Zwischenmolekularen Krafte zu und erklaren
deren Auswirkungen an praktischen
Beispielen

Polaritat von Bindungen
Zwischenmolekulare Krafte
und ihre Bedeutung im Alltag

- Emulsionen in der
Ernahrung

- Kosmetik

- Fettlésliche und
wasserlosliche Vitamine

- Wasch- und
Reinigungsmittel
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Wabhlfach (2. und 3. Klasse): Chemischer Teil

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt | Inhalt Hinweise/POU
Kaufleute wissen, wie Salze aufgebaut sind. _ Kenntnisse beziiglich
Kaufleute kdnnen lonenladungen aus dem lonenbildung Reaktionsgleichungen aus
Periodensystem ableiten und Salzformeln lonenbinduing . der ersten Klasse werden
bilden. Sie interpretieren Salzformeln korrekt. 18 (SBeIIafdene IAtomverbande slrwe't:ﬁ' _
Kaufleute formulieren den Vorgang der 1'9 21 | K2 |8 E? z Om;]efr; Sal orse gger; Getrank
Salzbildung aus Elementen in Form von ' igenschaiten von Salzen | - sotonische Getranke
Reaktionsgleichungen. Losen von Salzen , - Mineralstoffe in der

! T Reaktionsgleichungen mit menschlichen Ernahrung

Kaufleute erklaren die Eigenschaften von lonen - Salze in der Medizin
Salzen mit ihrem Aufbau. - Dinger
Kaufleute erkennen endotherm und exotherm _

Energetische und verlaufende Reaktionen und wissen um die 18 Er;zrkg’;[;gﬁrennsatz von

kinetische Aspekte Energieerhaltung in chemischen Reaktionen. 19 21 |K2 |5 Reaktionsgeschwindigkeit

von Reaktionen

Kaufleute erklaren den Einfluss eines
Katalysators auf eine chemische Reaktion.

Katalyse
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Wabhlfach (2. und 3. Klasse): Chemischer Teil

Wissensbereich Leistungsziele SSK | MK | Tax | Lekt | Inhalt Hinweise/POU
Kaufleute kennen technische Prozesse, bei Reduktion Aus den beiden Wissens-
denen Reduktion und Oxidation eine Rolle 1.8 Oxidati bereichen Redoxreaktionen

Redoxreaktionen spielen. 1.9 21 k2 |14 R;(Id :xlr(e)zr;ktion unlcli Saure-Base-Bﬁﬁknonen
Kaufleute verstehen Reaktionsgleichungen von | 1.13 . SOl einer ausgewa

: Elektrochemie werden.
Redoxreaktionen. . .
Fur alle Parallelabteilungen
an einer Schule muss die-
Kaufleute beschreiben die Eigenschaften von selbe Auswahl gelten.
Sauren und Basen. Vorschlage Redox:
Kaufleute erkennen eine Saure-Base-Reaktion - Metallgewinnung
und benennen die Saure und die Base. S 4B - Korrosion
Kaufleute stellen die Vorgange beim Lésen von | | 8 SEE:Z?BUar;e-Raesaekr’:ionen - Elattk?neln
Séaure-Base- Sauren und Basen in Wasser modellhaft dar. 19 lo1 k2 114 | Neutralisation V ehlr'o ys: olveon
Reaktionen Kaufleute kennen Beispiele von sauren und ' : orschiage Frotolysen:
. .. 1.13 pH-Wert - Sauren und Basen in
basischen Losungen. . :
. ) . Indikatoren Haushalt und Technik
Kaufleute interpretieren den pH-Wert einer - pH-Wert in Nahrung,
Losung korrekt. Umwelt und Kosmetik
Kaufleute wissen, was bei einer Neutralisation - Sauren als
geschieht. Konservierungsmittel
- Entkalken
Kaufleute verstehen einen niveaugerechten
) . . Themen aus angewandten .
Fachtext. Sie wenden beim Lesen die erlernte : : Querverbindungen zu
. . s Gebieten wie z. B. i
Fachkenntnis an und beschaffen sich nétige anderen Fachern entstehen
. . - Umweltschutz .
A q Zusatzinformationen. - Industrie je nach Thema.
r:lwe_n lrJ]ng Wi Kaufleute fiigen das erlernte Wissen der - Landwirtschaft Die Anwendungen konnen
chemischen VVISSeNS | ohemischen Teilgebiete zusammen, um ein 10 | - Erndhrung anschliessend an die

auf praktische
Beispiele

Problem ganzheitlich zu begreifen.

Kaufleute identifizieren offene Fragen und
gehen diesen nach.

Kaufleute hinterfragen Informationsquellen und
lesen Texte kritisch.

Es wird auf einen
intersdisziplinaren Ansatz
mit Schwerpunkt auf
chemischen Aspekten
geachtet.

Vermittlung der chemischen
Grundlagen behandelt
werden; sie konnen aber
auch laufend in den
Unterricht integriert werden.
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