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Zielanalyse (Vorschlag) Stand 2020
Beruf-Kurz Ausbildungsberuf Zeitrichtwert
WKE |Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel, Verk&aufer/Verkauferin 25
Lernfeld Nr. Berufsfachliche Kompetenz Jahr
Schwerpunkt Betriebswirtschaft
05 Lernfeldbezeichnung 1
Werben und den Verkauf fordern
Schule, Ort Lehrerteam
Bildungsplan? didaktisch-methodische Analyse
kompetenzbasierte Ziele Inhalte Hinweise Lernsituation Handlu.ngs— ey zellizne Hinweise | Zeit*
ergebnis Kompetenzen
Die Schilerinnen und Schiller | Werbegrundsétze LS01 Werbegrund- Mitarbeiterhandbuch | Informationen struktu- 02
entwickeln unter Beachtung satze beachten rieren
der Werbegrundsétze und der begriindet vorgehen
gesetzlichen Rahmenbedin- systematisch vorgehen
gungen Werbemafinahmen Werbearten LS02 Werbearten un- | Mitarbeiterhandbuch | Informationen struktu- 02
und bewerten deren Einsatz im | - Direktwerbung und terscheiden rieren
Verkaufsalltag. Sie prasentie- Massenwerbung begriindet vorgehen
ren und dokumentieren ihre - Alleinwerbung und | z. B. Sammelwer- systematisch vorgehen
Arbeitsergebnisse strukturiert Kollektivwerbung bung, Gemein- Zusammenhange her-
und adressatenorientiert unter schaftswerbung stellen
Verwendung angemessener Werbeplanung LS03 Werbeplan er- Werbeplan selbststandig planen Projekt 08
Medien. - Werbeziele stellen Werbeanzeige und durchfihren maoglich
Die Schulerinnen und Schuler- |- Werbeetat Werbebrief Informationen struktu-
wagen die Nutzung unter- - Werbeobjekte Handzettel rieren
schiedlicher Werbearten hin- |- Zijelgruppen Plakat zielgerichtet arbeiten
sichtlich ihrer Wirkung auf die |- Streugebiet Website Realisierbarkeit erkenn-
Verbraucher ab und erstellen |- Streuzeit barer Lésungen ab-
einen Werbeplan. Zur Gestal- |- Werbemittel, Wer- |z. B. Werbean- schatzen
tung und zum Einsatz von betrager und zeige, Werbebrief, Entscheidungen treffen
Werbemitteln setzen sie auch Streuweg Handzettel, Plakat, mit Medien sachgerecht
geeignete Software ein. Sie Website umgehen
berticksichtigen wirtschaftliche, | werbeerfolgskon- LS04 Wirtschaftliche |Berechnung systematisch vorgehen 02
rechtliche und ethische Gren- | trolle Grenzen der Werbung Probleme erkennen und
beurteilen zur Lésung beitragen
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. . . : . . Handlungs- uberfachliche . . o
kompetenzbasierte Ziele Inhalte Hinweise Lernsituation ergebnis Kompetenzen Hinweise Zeit
zen der Werbung und beurtei- |UWG LS05 Rechtliche Mitarbeiterhandbuch | Gesetzestexte anwen- 02
len den Werbeerfolg der Malf- Grenzen der Werbung den
nahmen. beurteilen Schlussfolgerungen zie-

Die Schilerinnen und Schiiler hen
skizzieren typische MalRnah- Selbstkontrolle z. B. durch Deut- LSO06 Ethische Gren- | Mitarbeiterhandbuch | Mitverantwortung tragen 02
men der Verkaufsférderung. scher Werberat, zen der Werbung be- |Handlungsempfeh- | Urteile verantwortungs-
Sie wahlen Verpackungsmate- Einzelhandelsver- |urteilen lung bewusst bilden
rialien und Mdglichkeiten der bande, Verbrau- Schlussfolgerungen zie-
Warenzustellung nach 6kono- cherorganisationen hen
mischen und okologischen Ge- | Verkaufsforderung nur Verkaufsforde- | LS07 MaBnahmen der | Handlungsempfeh- | Informationen struktu- 01
sichtspunkten aus. am POS rungsaktionen Verkaufsférderung lung rieren
skizzieren Entscheidungen treffen
Verpackungsverord- | nur Ubersicht LS08 Verpackungs- Mitarbeiterhandbuch | Informationen struktu- 01
nung materialien und M6g- | Handlungsempfeh- |rieren
lichkeiten der Waren- |lung begriindet vorgehen
zustellung auswéhlen Entscheidungen treffen

*80 % des Zeitrichtwertes vergeben, 20 % der Unterrichtsstunden stehen fur Vertiefung und Lernerfolgskontrolle zur Verfigung.
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