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Lernfeld Nr. Berufsfachliche Kompetenz Jahr
Schwerpunkt Betriebswirtschaft
02 Lernfeldbezeichnung 1
Verkaufsgesprache kundenorientiert fihren
Schule, Ort Lehrerteam
Bildungsplan? didaktisch-methodische Analyse
kompetenzbasierte Ziele Inhalte Hinweise Lernsituation Handlu.ngs- Upzrizeilzne il Zeit*
ergebnis Kompetenzen weise
[...] Sie beherrschen Techni- | Warenbeschrei- Produktmerkmale, |LS01 Warenbeschrei- | Warenbeschreibungs- | Informationen struktu- 06
ken zum Erwerb wesentlicher | bungsbogen -vorteile, -nutzen bungsbogen erstellen | bégen rieren
Kenntnisse Uber Waren und systematisch vorgehen
deren Umsetzung in eine kun- methodenge|eitet VOr-
denorientierte Sprache. [...] gehen
[...] Die Schulerinnen und Kontaktaufnahme offene Fragen, wa- | LS02 Kontakt mit den | Mitarbeiterhandbuch | sich flexibel auf Situati- | Vgl. 08
Schiller nehmen in den unter- | - Vollbedienung renbezogene und | Kunden aufnehmen Kriterienkatalog/Be- | onen einstellen LFO1
schiedlichen Bedienungssyste- | - Vorwahlsystem kundenbezogene obachtungsbogen begriindet vorgehen
men situationsgerecht Kontakt Kontaktaufnahme Verkaufsgesprache | empathisch vorgehen | Rollen-
mit den Kundenauf und ermit- fair kritisieren spiele
Le;?] g‘éﬁgrfg(ifizdn%gﬂnetgz‘:;n Direkte Bedarfser- LS03 Bedarf direkt er- | Mitarbeiterhandbuch | sich flexibel auf Situati- | Rollen- 10
oeue ' mittlung mitteln Kriterienkatalog/Be- onen einstellen spiele
Berucksichtigung der Kunden- | _ Vertrauensauslo- bacht b Vert herstell
erwartungen legen sie mit Hilfe ser 3 alf L;ngs og"er;] Vgsrt?oii?j?]is?rf (Znesntel
; o ; erkaufsgesprache -
artikelspezifischer Darbie- - Informationsfragen | offene Fragen gesp len J
tungsarten, die die Kundenak- | . roodback B
tivitat fordern, geeignete Wa- begriindet vorgehen
ren vor. Sie argumentieren in empathisch vorgehen
fair kritisieren
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kompetenzbasierte Ziele Inhalte Hinweise Lernsituation Handlu.ngs- [beRacliche Hm- Zeit*
_ ergebnis Kompetenzen weise
einer kunden- und dialogorien- | Indirekte Bedarfser- LS04 Bedarf indirekt | Mitarbeiterhandbuch | sich flexibel auf Situati- | Rollen- 04
Fierten Sprache und b_gziehen mittlung ermitteln Kriterienkatalog/Be- onen einstellen spiele
in das Verkaufsgespréach auch obachtungsbogen Vertrauen herstellen
Serviceleistungen sowie Um- Verkaufsgesprache | Verstandnisfragen stel-
welt- und Gesundheitsaspekte len
ein. Sie wenden unter Berick- begriindet vorgehen
sichtigung der Preisvorstellun- ;
gen der Kunden Techniken der ;aar}:pke:ittri]:grhe\éorgehen
Preisargumentation an und un- - - - - - —
terbreiten Erganzungs- und Kundenerwartungen | Gebrauchswert, L"SOS !(au_fmonve be- | Mitarbeiterhandbuch | sich flexlbel auf Situati- 04
Zusatzangebote. [...] Geltungswert, ricksichtigen Kriterienkatalog/Be- | onen einstellen
Preis obachtungsbogen Vertrauen herstellen
Verkaufsgespréache Verstandnisfragen stel-
len
begriindet vorgehen
empathisch vorgehen
fair kritisieren
Warenvorlage LS06 Waren vorlegen | Mitarbeiterhandbuch | sich flexibel auf Situati- | Rollen- 10
- Zeit.punkt Kriterienkatalog/Be- onen einstellen spiele
- Pr@slage obachtungsbogen Vertrauen herstellen
- Artikelzahl Verkaufsgesprache | Verstandnisfragen stel-
- Sinne ansprechen, len
Kundeﬂ?ktlvnat begriindet vorgehen
- Kontrolliragen empathisch vorgehen
fair kritisieren
Verkaufsargumenta- | auch Kontroll- und | LS07 Kundenorien- Mitarbeiterhandbuch | sich flexibel auf Situati- | Vgl. 10
tion Suggestivfragen tiert argumentieren Kriterienkatalog/Be- onen einstellen LSO
- Kundenerwartun- obachtungsbogen Vertrauen herstellen
gen Verkaufsgesprache Verstandnisfragen stel- | Rollen-
- Produktmerkmal len spiele
- grogu::tvortell begriindet vorgehen
- Produktnutzen empathisch vorgehen
- Umwelt- und Ge- R
. 1 Zusammenhange her-
sundheitsvertrag-
. . stellen
lichkeit . .
sachlich argumentieren
fair kritisieren
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_ ergebnis Kompetenzen weise
Preisargumentation LS08 Techniken der Mitarbeiterhandbuch | sich flexibel auf Situati- | Rollen- 10
- Zeitpunkt der Preisargumentation Kriterienkatalog/Be- onen einstellen spiele
Preisnennung anwenden obachtungsbogen Vertrauen herstellen
- Arten der Preis- auch Sandwich- Verkaufsgesprache | Verstandnisfragen stel-
nennung Methode len
begriindet vorgehen
empathisch vorgehen
sachlich argumentieren
fair kritisieren
Ergénzungs- und Zu- | funktionsnotwen- | LS09 Erganzungs- Prasentationsfolie sich flexibel auf Situati- 02
satzangebote dige, werterhal- und Zusatzangebote |Vortrag onen einstellen
tende und wertstei- | unterbreiten Vertrauen herstellen
gernde Artikel begriindet vorgehen

Die Schilerinnen und Schiler
fuhren unter Anwendung von
Waren-, Kommunikations- und
Verkaufskenntnissen Ver-
kaufsgesprache zur Zufrieden-
heit der Kunden und des Un-
ternehmens. [...]

[...] In den verschiedenen Pha-
sen des Verkaufsgesprachs
beherrschen sie wichtige Ele-
mente der Kommunikations-
und Verkaufstechnik und wen-
den diese in Rollenspielen an.
Dabei zeigen sie sowohl verbal
als auch nonverbal kundenori-
entiertes Verhalten. [...]

[...] Die Schilerinnen und
Schiler erstellen Kriterienkata-
loge zur Beurteilung von Spiel-
und Trainingssituationen. Sie
bewerten Kommunikations-
und Verkaufssituationen und

[Umfassende Kompetenz fur das gesamte Lernfeld]

integrativ umsetzen
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kompetenzbasierte Ziele Inhalte Hinweise Lernsituation Handlu.ngs- [beRacliche Hm- Zeit*
ergebnis Kompetenzen weise

geben angemessene RUCK-
meldung. Als Hilfsmittel ver-
wenden sie Audio- und Video-
technik.

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