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seit EinfGhrung der Weiterbildung und Grundqualifikation der gewerblich
tatigen Busfahrer in Deutschland sind inzwischen viele Jahre vergangen.
Eine grof3e Zahl an Busfahremn hat bereits 5 Weiterbildungstage/Module
absolviert. Daher stellt sich die Frage: Was tun in der 2. Welle?

Mit zweiter Welle meinen wir den zweiten Zyklus der W eiterbildung fir
die Busfahrer. Wir haben lhnen mit den neuen Modulen der zweiten
Welle ein komplett neues Medienpaket gestaltet.

Worin bestehen die Unterschiede zur ersten Runde der Weiterbildung?
Neue Themen in den Modulen - in Modul 2: Deeskalation
Neue Gewichtung der Inhalte in den Modulen — in Modul 2: Fokus auf
Kommunikationstechniken
Never didaktischer Ansatz: Ausgangspunkt ist zumeist eine Alltags-/
Fallsituation, die nachfolgend behandelt und mit Losungsansatzen dar
gestellt wird, um moglichst praxisnahe Schulungen zu gewahrleisten —
in Modul 2: Der Fahrgast mit der Currywurst
Starkere Aktivierung der Teilnehmer durch Ubungen und gemeinsa-
mes Erarbeiten der Inhalte, um die Anwendung des Erler nten zu for-

dern — in Modul 2: z.B. Ubung zu Druck und Gegendruck
Und fir Sie als Trainer zusatzlich:

Klare Vorstrukturierung des Schulungstages inkl. Zeitablauf
Detaillierte Erlduterungen zu Lernzielen, Ubungen, Abldufen und Me-
thodik

Alle Trainer-Inhalte sind gekennzeichnet durch

Verzahnung mit PC-Professional: Hinweise zu den Highlights und wie
Sie diese einsetzen konnen

Verkniipfung mit dem Arbeits- und Lehrbuch: Einsatzméglichkeiten im
Unterricht selbst und dariber hinaus werden beschrieben
Verschiedene Ubungsformen fir unterschiedliche GruppengréBen und
individuelle Vermittlungsmethoden



Vorwort

Fir Anregungen und Hinweise sind wir jederzeit dankbar: Schreiben Sie
uns einfach eine Mail an: inhalte-eu-bkf@springer.com

Wir wiinschen lhnen eine gelungene und interessante 2. Welle!

lhr Verlag Heinrich Vogel

Symbolerléuterung
Ziel Ablauf
Lehrzeitangabe Fazit

Ziele des Moduls

Mit dem Modul ,Der Kunde im Mittelpunkt” werden folgende Ziele er -
reicht und Kenntnisbereiche abgedeckt:

Fahigkeit zu einem Verhalten, das zu einem positiven Image des Un-
ternehmens beitragt (vgl. Anlage 1 BKrFQV, Nr. 3.6)
Kenntnis des wirtschaftlichen Umfelds des Personenkraftverkehrs und

der Marktordnung (vgl. Anlage 1 BKrFQV, Nr. 3.8)

Auf dem Informationsportal ' www.eu-bkf.de finden Sie neben weiter-
fihrendem Schulungsmaterial auch aktuelle Informationen zum Thema Be-
rufskraftfahrerqualifikation und Fordermittel!
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Musterbescheinigung zu diesem Modul

Ausbildungsstatte Musterstadt den 01.03.2013
Mustermann ort Datum
Musterstrale 1
12345 Musterstadt

Bescheinigung tber die Teilnahme an einer Weiterbildung geméaR § 5 des Berufskraftfahrer-
Qualifikations-Gesetzes (BKrFQG) i.V.m. § 4 der Berufskraftfahrer-Qualifikations-Verordnung
(BKrFQV)

] Giiterkraftverkehr *)
X Personenverkehr *)

Herr/Frau
Manfred, Mustermann geb. am; 01.01.1979 in  Musterstadt
Vorname, Name

Musterstrae 1, 12345 Musterstadt

Wohnanschrift
*) Zutreffendes bitte ankreuzen
hat in der Zeit vom bis an einer mehrtagigen Weiterbildung mit
] Stunden (mindestens 35 Ausbildungsstunden zu je 60 Minuten) *)
hatam 01.03.2013 an einer Weiterbildung mit 7 Stunden (mindestens 7

X Aushildungsstunden zu je 60 Minuten) *)

mit folgenden Zielen gemal Anlage 1 zu § 4 Abs. 1 BKrFQV teilgenommen:

|:| Kenntnisbereich 1 Verbesserung des rationellen Fahrverhaltens auf der Grundlage der Sicherheitsregeln *)
011 0112 0O13 =
nur Fahrerlaubnisklassen C1, C1E, C, CE O 14
nur Fahrerlaubnisklassen D1, D1E, D, DE O 15 0O 16

|:| Kenntnisbereich 2 Anwendung der Vorschriften *) *) ankreuzen wahlweise maglich
021 *=
nur Fahrerlaubnisklassen C1, C1E, C, CE O 22
nur Fahrerlaubnisklassen D1, D1E, D, DE O 23

& Kenntnisbereich 3 Gesundheit, Verkehrs- und Umweltsicherheit, Dienstleistung, Logistik *)
031 @O32 @*O33 O34 O35 X 36 *
nur Fahrerlaubnisklassen C1, C1E, C, CE O 37
nur Fahrerlaubnisklassen D1, D1E, D, DE X 38

Hier bitte Angaben zur Ausbildungsstétte (s. Riickseite) eintragen.

Unterschrift Inhaber/in Ausbildungsstatte Unterschrift Ausbilder/in
Stempel

Verteiler: Original und eine Kopie Teilnehmer/in
Eine Kopie Aushildungsstétte

Bitte beachten: Das Ankreuzen der Ziele innerhalb der Kenntnisbereiche
ist nicht in jedem Bundesland erforderlich!
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Die Entwicklung des Verkehrsmarktes in Deutschland

Sie erfahren, welche Verkehrsmittel wie haufig benutzt
werden und welches Kundenpotential fir den Bus sowohl
im Linien- als auch im Reiseverkehr besteht.

10 Minuten

Die Teilnehmer sollen anhand der Aufgabe (Abb. 2) erken-
nen, wie viel Potential an zusatzlichen Fahrgdsten noch vor -
handen ist, wenn diese zu einem Umstieg auf den Bus bewegt
werden kdnnen. Im weiteren Verlauf sollen die Teilnehmer er-
kennen, welchen Beitrag sie selbst dazu leisten kénnen.

Circa 5 Milliarden Fahrgaste jahrlich nutzen fir ihre W ege den Bus als

Verkehrsmittel. Sowohl im Reiseverkehr als auch im ffentlichen Personen-
nahverkehr (OPNV) streiten dabei die Unter nehmen um die Gunst des

Kunden. Denn nicht nur im Reiseverkehr hat der Kunde die freie W ahl,
auch im OPNV hat der W ettbewerb Einzug gehalten. Aufgabentrager

(Stadte, Kreise und Gemeinden) kdnnen frei entscheiden, wer die geplan-
ten Verkehrsleistungen erbringt.

Landkarte: © visdia; Flugzeug: © Christos Georghiou;

Fahrradfahrer: © Ljupco Smokovski; Zug: © zhu difeng; Bus: © majeczka;
Motorrad: © |assedesign ~ alle Fotolia; Pkw/Lkw: © Rico Fischer

Abb. 1: Konkurrenz der Verkehrsmittel
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Neben der Devise ,Kunden halten” gilt es fir die Unter nehmen natirlich
auch neue Kunden zu gewinnen. Nur so kénnen die W irtschaftlichkeit
des eigenen Betriebes und damit auch die Arbeitsplatze gesicher t wer-
den. Wissen Sie eigentlich, welches Potential an zusatzlichen Fahrgasten
for unsere Unternehmen noch vorhanden ist? Zur Beantwortung der Frage
hilft ein Blick auf die W ege, die von uns allen zurickgelegt werden. In
Deutschland sind dies jGhrlich mehr als 1 Billion Personenkilometer (PKM
ist eine allgemeine MaBeinheit fir die zu erbringende Beforderungsleis-
tung von Personen). Fir jeden Weg wahlt der (potentielle) Kunde ein be-
stimmtes Verkehrsmittel aus. Den jeweiligen Anteil der verschiedenen Ver-
kehrssysteme nennt man Modal Split.

Schétzen Sie: Welche Prozentzahl gehdrt zu welchem Verkehrstra-
ger? Verbinden Sie die Prozentzahl mit dem Verkehrstréger per Li-
nie.

Eisenbahn-

verkehr 2,6%
Radwege 3,3%
insgesamt :
Luftverkehr o0 1171,5 Mrd. Pkm
5,0%
FuBwege
6,8%

Motorisierter-
Individualver-

kehr 6,9%

Offentlicher
Straf3en-/Pers.-

Verkehr 79/4%

~
o

Abb. 2: MOdOl Spllf in Deutschlond in 2010 (Quelle: Umweltbundesamt)
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PC

Die Teilnehmer kénnen die Aufgabe zundchst individuell im Arbeits- e
und Lehrbuch l6sen. Nutzen Sie anschlieend das entsprechende

Element in PC-Professional, um die richtige Losung gemeinsam mit

allen Teilnehmern zu erarbeiten. Fragen Sie auch, wie viele Perso-

nen aus eigener Beobachtung im Berufsverkehr durchschnittlich in

einem Pkw sitzen (Stichwort Potential).

Modal Split o rtellung
tik die Ve
ist in der Verkehrsstatist! ot
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schiedene Verkelxxrsm:tfe( (I\I/lao— .
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