2 Handlungsorientierte Ausbildungsangebote

2.3 Kundenauftrag ,,Installation einer solarthermischen
Anlage zur Warmwassererzeugung*

2.3.1 Aufgabenstellung, Begrindung, Kurzbeschreibung

Fur die SHK-Branche gilt es, ein zuklinftiges Anforderungsprofil unter Einschluss der
erforderlichen Medien und Materialien zu entwickeln. Dabei sollten, neben der Vermitt-
lung fachbezogener Qualifikationen in den Bereichen umweltentlastender Techniken
(z.B. Brennwerttechnik, Solarthermie, Kraft-Warme-Kopplung u.a.), im Wesentlichen
folgende fachlbergreifende Komponenten in den Vordergrund treten:

— Entwicklung und Férderung der Beratungskompetenz, um den steigenden Nachfra-
gen der Kunden nach individuellen Losungen zu entsprechen.

— Entwicklung und Férderung von Selbststandigkeit in Planung, Durchfiihrung und
Kontrolle von Arbeitsaufgaben, um geforderte ganzheitliche Aufgaben auch selbst-
sténdig bewadltigen zu kdnnen.

— Entwicklung und Férderung der Kommunikations- und Kooperationskompetenz, die
besonders bei der zunehmenden Verknipfung von Anlagenerrichtung und Service-
leistungen sowie dem fachtechnischen Zusammenwirken zwischen Heizungs-,
Sanitar- und Klimatechnik benétigt werden.

— Entwicklungund Férderung der Bereitschaft zum ,lebenslangen Lernen®, um sowohl
den standigen Wechsel von Bestimmungen als auch von Produkten und Systemen
der Sanitar-, Heizungs- und Klimabranche aufzufangen.

Die angedeuteten Anforderungen an die SHK-Facharbeit machen eine Vermittlung der
benannten Qualifikationen in der beruflichen Bildung erforderlich. Folgende Aufgaben-
stellung wurde daher vereinbart:

Wir installieren eine solarthermische Anlage
zur Warmwassererzeugung

Das ,,Lernen am Kundenauftrag“#ist u. E. eine gute Mdglichkeit, um den oben genann-
ten Erfordernissen gerecht werden zu kénnen. Wenn es gelingt, Kundenauftrage bereits
in der Schule im Sinne einer realen Ausbildungssituation zu gestalten, so dass die
Jugendlichen den betrieblichen Aufgabenstrukturen gewachsen sind und damit in die
Lage versetzt werden, selbststédndig zu arbeiten, wiirden die Auszubildenden davon
profitieren, indem sie u. a. eine starkere Berufsmotivation entwickeln.

Die Auswahl ausbildungsorientierter Kundenauftrage muss sich einerseits an die
vorzufindende Praxis, d. h. an den typischen Tatigkeiten und den sich daraus ergeben-
den und immer wieder vorkommenden Kundenauftragen des betrieblichen Alltags
orientieren. Andererseits sind zwingend solche Kundenauftrage ausbildungsorientiert
zu gestalten, die noch nichtin gréRerem Umfang den Betriebsalltag dominieren, jedoch
fur eine zukunftstrachtige Ausbildung unabdingbar erscheinen. Ein solches Vorgehen
setzt eine Umverteilung der Lerninhalte auf die Lernorte der beruflichen Bildung voraus.
Dabei sind die jeweiligen Starken und Schwéachen der Lernorte zu beriicksichtigen. Es

4 Vergleiche ausfuhrlich zum Konzept ,Lernen am Kundenauftrag“ Sander 2000.
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gilt folglich ausbildungsorientierte Kundenauftrage zu entwickeln, die, unter Einbezie-
hung entsprechender Materialien und Medien, den speziellen Bedingungen der Lern-
orte gerecht werden.

In der betrieblichen Praxis zum Alltag gehérende Kundenauftrage sind dementspre-
chend so lernhaltig zu gestalten, dass sie allein von den Betrieben durchgefiihrt werden
kénnen und dortihre lernférderliche Wirkung entfalten. Dies sind z. B. typische Tatigkei-
ten in den Bereichen Badsanierung, Wartung von Warmwasserthermen etc. Kunden-
auftrage mitinnovativen Inhalten bzw. solche, die noch recht selten in der betrieblichen
Praxis vorkommen, wie z.B. der hier dargestellte Kundenauftrag ,Installation einer
solarthermischen Anlage“. Solche Aufgaben sind folglich fir die Berufsschule zu
konzipieren, um die Auszubildenden auf ihre berufliche Zukunft vorzubereiten. Hierzu
zahlen auch solche Entwicklungen, die zwar noch in den technischen Kinderschuhen
stecken, z. B. Wasserstoffnutzung zur Erzeugung von Raumwarme und Warmwasser,
jedoch in absehbarer Zeit vermehrt auf den Markt drangen werden.

Die folgende Beschreibung fiir die Durchflihrung eines ,,Kundenauftrags“ soll als ein
Versuch in der schulischen Ausbildung verstanden werden. Im Zusammenhang einer
vom Bundesinstitut fir Berufsbildung durchgefiihrten Studie und eines vom Bundes-
ministeriums fir Bildung und Wissenschaft, Forschung und Technologie geforderten
Modellversuchs wurden erste Entwicklungen und Erprobungen in diese Richtung
vorgenommen®. Insoweit sind die hier vorgestellten Uberlegungen vorallem ein Hinweis
darauf, wie der Kundenauftrag fur eine handlungsorientierte Ausbildung gewonnen
werden kann.

Mit der Bearbeitung von Kundenauftragen in der Ausbildung sollen die Lern- und
Handlungschancen, die sich aus einer ganzheitlichen Sicht ergeben, offengelegt und
fur den handlungsorientierten Unterricht fruchtbar gemacht werden. Ziel ist es, die
Schiiler mit dem ,,Lernen im Kundenauftrag“® besser auszubilden.

2.3.2 Lern- und Handlungsziele

Die Darstellung der ausbildungsrelevanten Lern- und Handlungsziele orientiert sich an
den wichtigsten Aspekten des Kundenauftrags. Im Folgenden sind im einzelnen Lern-
und Handlungsziele des Kundenauftrags ,Installation einer solarthermischen Anlage
zur Warmwassererzeugung“ aufgefihrt.

Was Schiler/Schilerinnen lernen kénnen:

— einen umfassenden Uberblick tiber den gesamten Ablauf eines Kundenauftrags
erhalten.

— mit der ganzheitlichen Betrachtung eines Kundenauftrags vertraut gemacht werden
und die formale Struktur erlautern und erkléren.

— die Anwendungsbereiche von solarthermischen Anlagen zur Warmwassererzeugung
erlautern und erklaren.

5 BIBB-Studie ,,Okologische Potentiale im Kundenauftrag“ und Modellversuch ,Handeln und Lernen im Be-

trieb*. Informationen sind Uiber die Forschungsgruppe Praxisnahe Berufsbildung, Universitat Bremen erhéltlich.
6 Vgl. zum Kundenauftrag die ausfiihrliche Darstellung in Sander 2000 und Hoppe/Frede 2002.
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eine Skizze der Installation mit allen Komponenten erstellen.

einen Arbeitsablaufplan erstellen.

den erforderlichen Warmwasserbedarf berechnen.

die Anlage bedarfsgerecht dimensionieren.

Leistungsverzeichnisse fir die System- und Produktauswahl bearbeiten.

alle sicherheitsrelevanten Aspekte des Kundenauftrags berucksichtigen.

die notwendigen Elektroinstallationen erlautern und erkléren.

die regelungstechnischen Grundlagen erldutern und erklaren.

eine Material-, Gerate-, Werkzeugliste erstellen.

den Ablauf einer Inbetriebnahme und Ubergabe an den Kunden erlautern.
maogliche Fehlerquellen identifizieren und Schritte zur Beseitigung erlautern.

die unterschiedlichen am Kundenauftrag beteiligten Gewerke und ihre Arbeiten
beschreiben und erklaren.

die Grundzuige der Kostenkalkulation erlautern und anwenden.

die Angebotserstellung erklaren und anwenden.

die Grundziige des Rechnungswesen erklaren und anwenden.

ein AufmaR der installierten Komponenten, verbrauchten Materialien, ausgefiihrten
Arbeiten und der Dauer der Arbeiten vornehmen.

die Grundzuge einer Nachkalkulation erkléaren und erlautern.

in die Lage versetzt werden, eigensténdig eine Kundenberatung durchzufiihren.
im Hinblick auf eine Kundenberatung die Vorteile einer solarthermischen Anlage
sowohl aus 6konomischer als auch 6kologischer Sicht darstellen.

die Fordermdglichkeiten flr solarthermische Anlagen benennen und erlautern.

die Notwendigkeit der Kommunikation mit den am Kundenauftrag beteiligten Gewer-
ken erkennen und maégliche Vorschlage fiir eine Kooperation aufzeigen.

in die Lage versetzt werden, eine Selbsteinschatzung ihrer vorhandener Kompeten-
zenvorzunehmen (was brauche ich alles an Fertigkeiten, Fahigkeiten und Wissen, um
den Kundenauftrag sach-, fach-, kunden-und betriebsgerecht abwickeln zu kénnen.
Was kann ich schon alles, woher nehme ich die noch fehlenden Fertigkeiten,
Fahigkeiten und Kenntnisse).

Was Schiler/Schulerinnen tun kénnen:

Materialien solarthermischer Anlagen vergleichen und auswerten.
Softwareprogramme zur Berechnung des Warmwasserbedarfs und der Dimensio-
nierung der Anlage anwenden.

sich in die Grundziige der Kostenkalkulation, der Angebotserstellung und des
Rechnungswesens einarbeiten.

Checkliste fur eine Kundenberatung erstellen.

in Rollenspielen das Verhalten beim Kunden eintiben.

die benétigten Kenntnisse aus Fachbiichern und Fachzeitschriften zusammentragen
und auswerten.

die 6konomischen und 6kologischen Vorteile einer solarthermischen Anlage der
Klasse prasentieren.

Uber die regionalen und bundesweiten Forderbestimmungen Bescheid wissen.
eine Checkliste zur Fehlerdiagnose erstellen.
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— ein Inbetriebnahmeprotokoll erstellen.
— einen Wartungs- und Servicevertrag erstellen und bearbeiten.

2.3.3 Darstellung des Verlaufs des Kundenauftrags

Ein Kundenauftrag verlauft entsprechend den in Abbildung 19 dargestellten Phasen.

Nachdem eine erste Kontaktaufnahme zwischen Kunde und Betrieb stattgefunden hat,
folgt die Auftragsanalyse.

(1) Auftragsanalyse

Die Auftragsanalyse beginnt mit einem Kundengesprach vor Ort. Der SHK-Mitarbeiter
ist in dieser Phase des Kundenauftrags aufgefordert, die speziellen Kundenwiinsche
und -beddrfnisse zu erfragen und zu notieren. Zugleich werden bei einem Ortstermin
die fur die Planung und Durchflihrung unerlasslichen Daten erfasst.

Erster Kontakt zwischen Kunde und

Betrieb l

(  Auftrags-
J | analyse

Angebots-
erstellung

v

Auftragserteilung durch

den Kunden ¢
(" Auftrags-
__planung

v
(" Auftrags-
\_durchfiihrung

v
5 Auftrags-
\_auswertung

Abb. 19: Die Phasen eines Kundenauftrags
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