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Fachqualifikation

@ Fachaufgaben einzelner
Einsatzgebiete:
— Branchensysteme
— Standardsysteme
— technische Anwendungen
— kaufmannische Anwendungen
— Lernsysteme

@® Marketing

® Vertrieb

@® Kundenspezifische
Systemlosungen

@ Auftragsbear-

beitung

@ Der Aushildungsbetrieb

@ Geschafts- und
Leistungsprozesse

@ Arbeitsorganisation und
Arbeitstechniken .

@® I[T-Produkte und Markte

@® Herstellen und Betreuen
von Systemldsungen

Kernqualifikatioh

Schwerpunkte: Zentraler Projekt-Ansprechpartner fiir Kunden.
Vertriebsorientiert.
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Kurzfassung des Ausbil-
dungsrahmenplans

Die folgenden Qualifikationen sollen so ver-
mittelt werden, daB die Auszubildenden zur
Austibung qualifizierter beruflicher Tatigkeiten
befahigt werden. Ziel ist es insbesondere,
selbsténdiges Planen, Durchfiihren und Kon-
trollieren sowie das Handeln im betrieblichen
Gesamtzusammenhang zu fordern.

Die Kernquali-
/. fikationen

1 Der Ausbildungsbetrieb

1.1 Stellung, Rechtsform und Struktur:
Aufgaben, Art, Rechtsform des Aushildungsbe-
triebes; Zusammenarbeit des Aushildungsbe-
triebes mit Verbanden, Behorden, Gewerk-
schaften;

1.2 Berufshildung, Arbeits- und Tarif-
recht: Vorschriften zur Berufsaushildung; Aus-
bildungsordnung und betrieblicher Ausbil-
dungsplan; Fortbildungs- und Aufstiegsmdg-
lichkeiten; Arbeits- und Tarifrecht; Entgeltab-
rechnung; betriebsverfassungsrechtliche Or-
gane;

1.3 Sicherheit und Gesundheitsschutz
bei der Arbeit: Arbeitsschutz- und Unfallver-
hiitungsvorschriften; Gefahrdung von Sicher-
heit und Gesundheit; Unfalle; Brandschutz;
1.4 Umweltschutz: Umweltbelastungen
durch den Ausbildungsbetrieb; Regelungen
des Umweltschutzes; umweltschonende Ener-
gie- und Materialverwendung, Materialent-
sorgung.

2 Geschafts- und Leistungsprozesse
2.1 Leistungserstellung und -verwer-
tung: Wirtschaftlichkeit; Produktivitat; Wett-
bewerbssituation; Rolle von Kunden und Lie-
feranten;

2.2 Betriebliche Organisation: Zustdn-
digkeiten; Zusammenarbeit; Informationsfliis-
se, Entscheidungsprozesse; Organisationsfor-
men; Schwachstellen im Betriebsablauf;

2.3 Beschaffung:  Bedarf ermitteln;
Produktinformationen auswerten; Angebote
einholen; Waren bestellen und kontrollieren;
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2.4 Markt- und Kundenbeziehungen:
Marktbeobachtung; Preise, Leistungen, Kondi-
tionen; unterschiedliche Zielgruppen; Kunden
beraten; Vertrage und Vertragsverhandlungen
vorbereiten; Marketing- und Verkaufsforder-
maBnahmen;

2.5 Kaufmaénnische Steuerung und Kon-
trolle: Kosten und Ertrage; Ergebnisse der Be-
triebsabrechnung auswerten; Daten fiir Sta-
tistiken beschaffen, darstellen und interpretie-
ren.

3 Arbeitsorganisation und -techniken
3.1 Informieren und Kommunizieren:
technische Unterlagen, Dokumentationen in
Deutsch und Englisch auswerten; Gesprache
situationsgerecht fiihren; Sachverhalte visuali-
sieren und prasentieren; Schriftverkehr durch-
filhren; Grafiken erstellen; Standardsoftware
anwenden;

3.2 Planen und Organisieren: Arbeits-
schritte festlegen; Termine planen und abstim-
men; Probleme analysieren und als Aufgabe
definieren; Losungsalternativen entwickeln;
Lerntechniken anwenden; Vorschlage zur Ver-
besserung der Arbeitsorganisation;

3.3 Teamarbeit: Aufgaben im Team pla-
nen und bearbeiten; Konfliktregelungen.

4 Informations- und telekommunika-
tionstechnische Produkte und Markte
4.1 FEinsatzfelder und Entwicklungs-
trends: marktgangige Systeme unterschei-
den; Veranderungen von Einsatzfeldern; tech-
nologische Entwicklungstrends sowie deren
Auswirkungen;

4.2 Systemarchitektur, Hardware und
Betriebssysteme: Systemarchitekturen,
Hardwareschnittstellen, Speichermedien, Ein-
Ausgabe-Geréte, Betriebssysteme und ihre
Komponenten unterscheiden; Kompatibilitat
beurteilen;

4.3 Anwendungssoftware: Anwendungs-
software sowie ihre Hardware- und System-
voraussetzungen beurteilen;

4.4 Netze, Dienste: Netzwerkarchitektu-
ren und -betriebssysteme beurteilen; Voraus-
setzungen flir die Nutzung von IT-Diensten
nutzen.




5 Herstellen und Betreuen von
Systemlosungen

5.1 Ist-Analyse und Konzeption: vorhan-
dene Systeme, Arbeitsablauf, Datenfliisse und
Schnittstellen analysieren; Anforderungen an
Systeme feststellen; Komponenten auswahlen;
5.2 Programmiertechniken:  Program-
mierlogik und -methoden anwenden; Anwen-
dungen mit Makro- oder Programmiersprache
erstellen;

5.3 Installieren und Konfigurieren: Sy-
steme und Anwendungsprogramme installie-
ren und konfigurieren; Systeme testen;

5.4 Datenschutz und Urheberrecht: Ver-
schliisselungsverfahren; Vorschriften des Da-
tenschutzes und des Urheberrechtes; Fernmel-
degeheimnis; Datenbestande I6schen; Daten-
trager entsorgen;

5.5 Systempflege: Datenbanken einrich-
ten, Abfragen durchfiihren; Datenkonvertierun-
gen durchfiihren; Datensicherung, Datenwie-
derherstellung; Stérungen analysieren und be-
heben.

' Die Fachquali-
/| fikationen

6 Marketing

6.1 Marktbheobachtung: Informationsbe-
darf an Marktdaten feststellen; zukiinftige Ent-
wicklung der Verkaufspreise am Markt unter
Berlicksichtigung von Innovationszyklen ab-
schatzen; Informationen (ber Mithewerber,
deren Verkaufsverhalten und Werbung aus-
werten; Informationen (iber Marktsegmente
und Kaufverhalten unterschiedlicher Kunden-
gruppen erfassen und daraus Anforderungen
fur die Produktplanung und -gestaltung ablei-
ten; Anfragen, erstellte Angebote, eingegange-
ne Auftrage und Reklamationen auswerten;
6.2 Marketinginstrumente: verschiedene
Kombinationsmdglichkeiten unterschiedlicher
Marketinginstrumente, insbesondere Produkt-
gestaltung, Preisgestaltung, Werbung, Ver-
triebswege und Serviceangebote beurteilen;
Produkt- und Preisgestaltung sowie Servicean-
gebote in Zusammenarbeit mit den beteiligten
Organisationseinheiten abstimmen;
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6.3 Werbung und Verkaufsforderung:
Werbeziele unter Beriicksichtigung des Pro-
duktsortiments, der Stellung des Produktes im
Markt und der Zielgruppen definieren; Wer-
bemaBnahmen, insbesondere Werbemittel,
-trager und -kosten, planen; Daten zur Erfolgs-
kontrolle von Werbung ermitteln und auswer-
ten; an Konzepten fiir verkaufsfordernde MaB-
nahmen mitarbeiten.

7 Vertrieb

7.1 Vertriebstechniken: Vertriebswege fiir
unterschiedliche Produkt- und Zielgruppen
festlegen sowie die damit verbundenen Kosten
ermitteln; Kundenkontakte und Informationen
tiber den Kundenstamm des Ausbildungsunter-
nehmens systematisch auswerten und fiir die
Durchfiihrung von vertrieblichen MaBnahmen
nutzen; Kundenkontakte vorbereiten, herstel-
len sowie die Ergebnisse festhalten und aufbe-
reiten;

7.2 Kundenberatung:  Kundenwiinsche
und -erwartungen hinsichtlich der Eigenschaf-
ten der Produkte mit dem eigenen Leistungs-
angebot vergleichen und daraus Vorgehens-
weisen fiir die Kundenberatung ableiten; Pro-
dukte und Dienstleistungen des Aushildungs-
betriebes unter Beachtung der Kundenwiin-
sche aus technischer und kaufmannischer
Sicht fachgerecht prasentieren sowie Kunden
bei der Auswahl beraten.

8 Kundenspezifische Systemlosungen
8.1 Analyse: Geschéftsprozesse des Kun-
den im Hinblick auf die Anforderungen an Sy-
steme der Informations- und Telekommunikati-
onstechnik analysieren; Organisationsstruktur,
Informationswege und -verarbeitung sowie
Schnittstellen zwischen verschiedenen Funkti-
onshereichen des Kundenunternehmens analy-
sieren; Systeme der Informations- und Tele-
kommunikationstechnik des Kunden erfassen
und nach MaBgabe ihrer Leistungsfahigkeit,
Funktionalitat, Wirtschaftlichkeit und Erweiter-
barkeit bewerten; relevante Mengengeriiste,
insbesondere Datenbestande und Transakti-
onsvolumen ermitteln; Richtlinien des Kunden-
unternehmens zum Einsatz von Systemen der
Informations- und Telekommunikationstechnik
auswerten sowie technische und organisatori-
sche Rahmenbedingungen fiir die Auftrags-
durchfiihrung ermitteln;
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8.2 Konzeption: Realisierungsmaglichkei-
ten der Kundenanforderungen in Absprache
mit den beteiligten Organisationseinheiten
unter Ber(icksichtigung von Kapazitaten, Res-
sourcen und Terminen abschatzen; Losungsva-
rianten unter Beriicksichtigung fachlicher,
wirtschaftlicher, arbeitsorganisatorischer und
sozialer Aspekte entwickeln und bewerten; Sy-
stemkonfiguration sowie Hard- und Soft-
wareschnittstellen festlegen; Vernetzungen
planen; Ein- und Ausgabeformate, Dateien
und Verarbeitungsalgorithmen festlegen; Da-
tenbankstrukturen unter Beachtung anwen-
dungsgerechter Datenmodelle entwerfen; Be-
nutzerkommunikation und Bedienoberflachen
unter Beachtung ergonomischer Gesichts-
punkte konzipieren; kundenspezifische Soft-
wareldsungen konzipieren; Ablaufe zur Auf-
tragsdurchfiihrung festlegen; Kosten-Nutzen-
Rechnung fiir den Kunden erstellen;

8.3 Servicekonzepte: Serviceleistungen
mit dem Kunden abstimmen; Leistungen zur
Benutzerunterstiitzung  festlegen;  Ein-
fiihrungs- und SchulungsmaBnahmen unter
Beriicksichtigung der Kundenwiinsche konzi-
pieren.

9 Auftragsbearbeitung

9.1 Angebotserstellung: Kosten fiir Ei-
gen- und Fremdleistungen ermitteln; Ange-
botspreis unter Beriicksichtigung von Zuschld-
gen ermitteln; Serviceleistungen kalkulieren;
Angebote unter Beriicksichtigung der techni-
schen Spezifikationen, der Gewahrleistung so-
wie der kaufménnischen und rechtlichen Be-
dingungen erstellen; Finanzierungsarten un-
terscheiden und Kunden iiber Finanzierungs-
maglichkeiten beraten;

9.2 Vertrdge: die im Ausbildungsbetrieb
verwendeten Vertragsarten und deren rechtli-
che und kaufmannische Bedeutung erlautern;
Vertragsverhandlungen fiihren und Vertrage
unterschriftsreif vorbereiten; Reklamationen
bearbeiten;

9.3 Abrechnen von Leistungen: Rech-
nungen erstellen, Daten fiir das betriebliche
Rechnungswesen aufbereiten; Zahlungsvor-
gange {iberwachen, eingegangene Zahlungen
erfassen und priifen sowie Buchung vorberei-
ten; betriebsiibliche MaBnahmen bei Zah-
lungsverzug durchfiihren.
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10 Fachaufgaben im Einsatzgebiet
10.1 Projektplanung: Projektziele festlegen
und Teilaufgaben definieren; Teilaufgaben un-
ter Beachtung arbeitsorganisatorischer, sicher-
heitstechnischer und wirtschaftlicher Gesichts-
punkte planen, inshesondere Personalplanung,
Sachmittelplanung, Terminplanung und Ko-
stenplanung durchfiihren; Bedarf an Fremdlei-
stungen ermitteln, Termine fiir die Bereitstel-
lung von Fremdleistungen abstimmen sowie
Auftrige vergeben; Projektplanungswerkzeu-
ge anwenden;

10.2 Projektdurchfithrung: Auftrage unter
Beachtung wirtschaftlicher und terminlicher
Vorgaben kundengerecht ausfiihren; die zum
Projektumfang gehérenden Fremdleistungen
koordinieren; Leistungen externer Anbieter
priifen, iberwachen und abnehmen; Gesamt-
system dem Kunden {ibergeben, Abnahmepro-
tokolle anfertigen; Systemeinfiihrungen unter
Beriicksichtigung der organisatorischen und
terminlichen Vorgaben mit den Kunden ab-
stimmen und kontrollieren; Benutzer in die Be-
dienung der Systeme einweisen; Schulungszie-
le und -methoden festlegen sowie Benutzer-
schulung insbesondere anhand von kun-
denspezifischen Arbeitsaufgaben durchfiihren;
10.3 Projektkontrolle,  Qualitatssiche-
rung: Zielerreichung kontrollieren, insbeson-
dere Soll-Ist-Vergleich durchfiihren; Projektab-
lauf sowie Qualitatskontrollen und technische
Priifungen dokumentieren; Bedienungsunter-
lagen und andere Dokumentationen zusam-
menstellen und modifizieren; Qualitétssiche-
rungsmaBnahmen durchfiihren; bei Leistungs-
storungen Kunden informieren und Lésungsal-
ternativen  aufzeigen;  Nachkalkulationen
durchfihren.




Zeitrahmenmethode

Die Zeitrahmenmethode ist eine padago-
gisch orientierte Umsetzungshilfe fiir die
Praxis. Sie erméglicht es dem Ausbilder,
inhaltliche Schwerpunkte zu verteilen —
sowohl innerhalb eines Ausbildungsjah-
res, als auch auf die gesamte Ausbildung.
Gleichzeitig konnen Lerninhalte nicht nur
innerhalb eines Ausbildungsjahres ver-
teilt, sondern auch miteinander verkniipft
werden. Auch zwischen den verschiede-
nen Aushildungsjahren.

Die Zeitrahmenmethode ermdglicht somit
eine integrierte arbeitsplatzbezogene
Vermittlung von Wissen und Anwendung;
durch die Zeitrahmenvorgaben wird die
zeitliche Flexibilitat der Lerninhalte er-
hoht.

' ) | Kernqualifikationen wahrend der
gesamten Ausbildungszeit:

Die Ausbildungsinhalte
@ Der Ausbildungsbetrieb, Geschafts- und

Leistungsprozesse, Arbeitsorganisation
und Arbeitstechniken, Informations- und
telekommunikationstechnische Produkte
und Markte, Herstellen und Betreuen
von Systemlésungen

werden in einem zeitlichen Umfang von ins-

gesamt 18 Monaten, verteilt iber die gesam-

te Aushildungszeit, vermittelt. Diese Kernqua-

lifikationen sind in Verbindung mit anderen

Ausbildungsinhalten zu vermitteln.

Praxistip:
Wie eine Ausbildung zeitlich
gegliedert werden kann
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Fachqualifikationen wéhrend der
/ gesamten Ausbildungszeit:

In weiteren, gleichfalls tiber die gesam-
te Ausbildungszeit verteilten 18 Monaten, wer-
den die berufsspezifischen Fertigkeiten und
Kenntnisse

@ Marketing, Vertrieb, Kundenspezifische
Systemlosungen,  Auftragsbearbeitung,

Fachaufgaben im Einsatzgebiet

vermittelt.

Schwerpunkte im ersten Jahr:
Die Aushildungsinhalte
& Systemarchitektur, Hardware und Be-
triebssysteme; Anwendungssoftware,
@ Programmiertechniken, Installieren und
Konfigurieren,
@ Vertriebstechniken
sind schwerpunktmaBig im ersten Jahr zu ver-
mitteln und damit Gegenstand der Zwi-
schenpriifung. Diese Berufshildpositionen wer-
den im zweiten und dritten Ausbildungsjahr im
Zusammenhang mit den anderen Berufshild-
positionen fortgefiihrt und vertieft.

Schwerpunkte im zweiten und dritten
Jahr:
Die Aushildungsinhalte

¢ Beschaffung, Markt- und Kundenbezie-
hungen,

# Einsatzfelder und Entwicklungstrends,
Systemarchitektur, Hardware und Be-
triebssysteme, Netze, Dienste,

4 Ist-Analyse und Konzeption, Datenschutz
und Urheberrecht, Systempflege,

@ Marketing, Kundenberatung,

¢ Kundenspezifische Systemlosungen, Auf-
tragsbearbeitung

sind schwerpunktmaBig im zweiten und drit-
ten Jahr zu vermitteln.

e
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Einsatzgebiete im dritten Jahr:
Die Fachaufgaben im Einsatzgebiet sind im
dritten Ausbildungsjahr zu vermitteln. Sie sind
in einem der folgenden Einsatzgebiete anzu-
wenden und zu vertiefen:

# Branchensysteme,

# Standardsysteme,

¢ technische Anwendungen,

& kaufméannische Anwendungen,

@ Lernsysteme.

Das Einsatzgebiet wird vom Ausbildungsbe-
trieb festgelegt. Es konnen auch andere Ein-
satzgebiete zugrunde gelegt werden, wenn die
zu vermittelnden Fertigkeiten und Kenntnisse
in Breite und Tiefe gleichwertig sind.

Praxis geht vor

Eine abweichende zeitliche Gliederung des
Ausbildungsinhaltes ist zuldssig, soweit be-
triebspraktische Besonderheiten die Abwei-
chung erfordern.

33 Die
Priifungen

Zwischenpriifung

Zur Ermittlung des Ausbildungsstandes ist eine
Zwischenpriifung durchzufiihren. Sie soll in der
Mitte des zweiten Aushildungsjahres stattfin-
den und bezieht sich auf die Aushildungsinhal-
te des ersten Ausbildungsjahres.

Der Priifling soll in einer schriftlichen Prifung
in insgesamt hochstens 180 Minuten vier Auf-
gaben bearbeiten, die sich auf praxishezogene
Fille beziehen sollen. Dabei ist auch die Be-
fahigung zur Ausiibung einer qualifizierten be-
ruflichen Tétigkeit, die insbesondere selbstan-
diges Planen, Durchfiihren und Kontrollieren
sowie das Handeln im betrieblichen Gesamt-
zusammenhang einschlieBt, nachzuweisen.

Welche Themen gepriift werden
@ Betriebliche Leistungsprozesse und Ar-
beitsorganisation,
4 Informations- und telekommunikations-
technische Systeme,
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@ Vertrieb und
& Wirtschafts- und Sozialkunde.

AbschluBpriifung

Die Struktur der Priifung

In der AbschluBpriifung schldgt sich die
Idee eines ganzheitlichen Ausbildungs-
konzeptes nieder: bereichsiibergreifendes
Denken und Handeln stehen im Vorder-
grund.

Die Priifung gliedert sich deshalb in zwei
Teile:

Priifteil A ist bestimmt durch eine Pro-
jektarbeit. Das Thema dazu soll aus dem
aktuellen Betriebsgeschehen —gewahlt
werden. Das hat fiir die Auszubildenden
wie auch fiir den Betrieb Vorteile: Am En-
de der Ausbildung steht noch einmal der
Briickenschlag in den Berufsalltag. Und
dem Ausbildungsbetrieb steht ein direkt
verwertbares Ergebnis zur Verfligung.
Priifteil B ist gepragt durch eine schriftli-
che Klausur. Es sind Aufgaben aus den
Fachqualifikationen (Ganzheitliche Auf-
gabe 1) und aus den Kernqualifikationen
(Ganzheitliche Aufgabe I1) sowie aus dem
Bereich Wirtschafts- und Sozialkunde zu
l6sen.

Teil A: Betriebliche Projektarbeit und
Dokumentation; Prisentation und
Fachgesprach

Der Priifungsteil A besteht aus den beiden Prii-
fungsbereichen Betriebliche Projektarbeit und
Dokumentation sowie Prasentation und Fach-
gesprach. Beide Bereiche haben das gleiche
Gewicht.

Als betriebliche Projektarbeit soll der Priifling
in hochstens 35 Stunden einen Auftrag oder ei-
nen abgegrenzten Teilauftrag ausfiihren und
mit praxisbezogenen Unterlagen dokumentie-
ren. Dem PriifungsausschuB ist vor der Durch-
fithrung der Projektarbeit das zu realisierende
Konzept einschlieBlich einer Zeitplanung zur
Genehmigung vorzulegen.




Durch die Projektarbeit und deren Dokumen-
tation soll der Priifling belegen, daB er Ar-
beitsablaufe und Teilaufgaben zielorientiert

Praxistip:

Fur

die Projektarbeit

kommt insbesondere eine
der nachfolgenden Aufga-
ben in Betracht:

*

Abwicklung eines Kun-
denauftrages ein-
schlieBlich  Anforde-

rungsanalyse, Konzep-

terstellung, Kundenbe-
ratung, Angebotser-
stellung.

Erstellen einer Projekt-
planung bei vorgege-
bener Kundenanalyse
einschlieBlich: Ermitt-
lung von Aufwand und
Ertrag.

unter Beachtung wirt-
schaftlicher,  techni-
scher,  organisatori-
scher und zeitlicher
Vorgaben selbstandig
planen und kundenge-
recht umsetzen sowie
Dokumentationen

kundengerecht anferti-
gen, zusammenstellen
und modifizieren kann.
Der Priifling soll in ins-
gesamt hochstens 30
Minuten die betriebli-
che Projektarbeit dem
PriifungsausschuB pra-
sentieren sowie ein

Fachgesprach fiihren.
Dem Priifungsaus-
schuB sind die Hilfsmittel zur Prasentation zur
Genehmigung vorzulegen.

Durch die Prasentation einschlieBlich Fachge-
sprach soll der Priifling zeigen, daB er fachbe-
zogene Probleme und Losungskonzepte ziel-

gruppengerecht darstellen, den fiir die Pro-

jektarbeit relevanten fachlichen Hintergrund
aufzeigen sowie die Vorgehensweise im Pro-
jekt begriinden kann.

Teil B: Zwei ganzheitliche Aufgaben
sowie Wirtschafts- und Sozialkunde
Der Priifungsteil B besteht aus den drei Prii-
fungsbereichen  Ganzheitliche Aufgabe |,
Ganzheitliche Aufgabe Il sowie Wirtschafts-
und Sozialkunde. Die Ganzheitlichen Aufga-
ben haben jeweils das doppelte Gewicht
gegeniiber dem Priifungsbereich Wirtschafts-
und Sozialkunde.

Ganzheitliche Aufgabe I

Der Priifling soll in hochstens 90 Minuten ins-
besondere eine der nachfolgenden Aufgaben
ausfiihren:

@ Erstellen eines Angebotes fiir ein System
der Informations- und Telekommunika-
tionstechnik aufgrund vorgegebener
fachlicher und technischer Spezifikatio-
nen. Dabei soll der Priifling zeigen, dal3
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er die erforderlichen Eigen- und Fremd-
leistungen ermitteln, Termine planen so-
wie Kosten und Preise kalkulieren kann.

4 Planen eines informations- und telekom-
munikationstechnischen Systems nach
vorgegebenen  Anforderungen eines
Kunden. Dabei soll der Priifling zeigen,
daB er Losungskonzepte entsprechend
den Kundenanforderungen entwickeln
kann.

Ganzheitliche Aufgabe II:

Der Priifling soll in hochstens 90 Minuten ins-
besondere eine der nachfolgenden Aufgaben
ausfiihren:

¢ Bewerten eines Systems der Informa-
tions- und Telekommunikationstechnik.
Dabei soll der Priifling zeigen, daB er die
Leistungsmerkmale, Benutzerfreundlich-
keit, Wirtschaftlichkeit und Erweiterbar-
keit des Systems hinsichtlich definierter
Anforderungen beurteilen kann.

¢ Entwerfen eines Datenmodells fiir ein
Anwendungsbeispiel. Dabei soll der
Priifling zeigen, daB er Kundenanforde-
rungen in ein Datenmodell umsetzen
kann.

¢ Benutzergerechtes Aufbereiten techni-
scher Unterlagen. Dabei soll der Priifling
zeigen, dal er die zur Anwendung infor-
mations- und  telekommunikations-
technischer Systeme notwendigen Inhal-
te fachsprachlicher, einschlieBlich eng-
lischsprachiger Bedienungsanleitungen,
Dokumentationen und Handbiicher be-
nutzergerecht aufbereiten kann.

4 Vorbereiten einer Benutzerberatung un-
ter Beriicksichtigung auftragsspezifi-
scher Wiinsche anhand eines prakti-
schen Falles. Dabei soll der Priifling zei-
gen, daB er ein Beratungskonzept ent-
wickeln und kundenorientiert handeln
kann.
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Priifungsbereich Wirtschafts- und

Sozialkunde:

Der Priifling soll in héchstens 60 Minuten Auf-

gaben, die sich auf praxisbezogene.Falle be-

ziehen sollen, inshesondere aus folgenden Ge-

bieten l6sen:

¢ allgemeine, wirtschaftliche und gesell-

schaftliche Zusammenhange aus der Be-
rufs- und Arbeitswelt.

Dann ist die Priifung bestanden:

Die Priifung ist bestanden, wenn jeweils in den
Priiffungsteilen A und B mindestens ausrei-
chende Leistungen erbracht wurden. Wird ein
Priifungsbereich des Prifungsteiles A oder B
mit ungeniigend bewertet, so ist die Prifung
nicht bestanden.

Der Priifungsteil B ist auf Antrag des Priiflings
oder nach Ermessen des Priifungsausschusses
in einem der mit mangelhaft bewerteten Pri-
fungsbereiche durch eine miindliche Priifung
von etwa 15 Minuten zu erganzen, wenn die-
se fiir das Bestehen der Priifung den Ausschlag
geben kann. Der Priifungsbereich ist vom Prif-
ling zu bestimmen. Bei der Ermittlung des Er-
gebnisses fiir diesen Priifungsbereich ist das
bisherige Ergebnis und das Ergebnis der miind-
lichen Erganzungsprifung im Verhaltnis 2 : 1
zu gewichten.
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