Zielanalyse

Stand: Januar 2024

Beruf-Kurz Ausbildungsberuf Zeitrichtwert
WVK | Verkaufer/Verkauferin 30
WKE | Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel
Lernfeld Nr. Berufsfachliche Kompetenz Jahr
Schwerpunkt Betriebswirtschaft
06 Lernfeldbezeichnung 2
Besondere Verkaufssituationen bewaltigen
Schule, Ort Lehrkraf n
Bildungsplan'’ didaktisch-methodische Analyse
kompetenzbasierte Ziele Inhalte Hinweise T'tgl de': Handlupgs- L6 T Hinweise Zeit
Lernsituation ergebnisse Kompetenzen
[...] Die Schilerinnen und Kundeneinwande LS01 Kundenein- Verkaufsleitfaden Informationen struktu- | Rollenspiel 14
Schiiler reagieren angemes- |- Grlnde wande ausraumen Prasentation (zur rieren
sen auf Kundeneinwénde, - Methoden der | auch Bestati- Durchfiihrung eines Medien sachgerecht
indem sie Versténdnis zeigen | Behandlung von | gungsfragen Verkaufstrainings) nutzen
und die Einwande ausrau- Einwanden Verkaufsgesprache sich flexibel auf Situati-
men, ausgleichen oder Alter- |- Preiseinwands- |auch Rabatte onen einstellen
nativvorschlage anbieten. Sie methoden sprachlich angemes-
begegnen Problemen in der sen kommunizieren
Kaufabschlussphase mit sachlich argumentie-
geeigneten Abschlusstechni- ren
ﬁ?,sg,? \Eer]abscmeden den Kaufabschluss LS02 Kaufabschluss | Verkaufsleitfaden Informationen struktu- | Rollenspiele 03
LA - Abschlusssig- herbeifiihren Verkaufsgesprache rieren
nale des Kun- sich flexibel auf Situati-
den onen einstellen
- Abschlusstech- |auch Alternativfra- sprachlich angemes-
niken gen sen kommunizieren
- Abschlussver- sachlich argumentie-
starker ren
Serviceleistungen LS03 Serviceleistun- | Verkaufsleitfaden Informationen struktu- 02
an der Kasse gen an der Kasse an- | Handlungsempfehlung | rieren
bieten Entscheidungen treffen
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Verabschiedung LS04 Kunden verab- | Verkaufsleitfaden Informationen struktu- | Rollenspiele 03
schieden Verkaufsgespréache rieren
sich flexibel auf Situati-
onen einstellen
sprachlich angemes-
sen kommunizieren
sachlich argumentie-
ren
Ausgehend von der Unter- Kundenverhalten LS05 Kundenverhal- | Prasentation Informationen struktu- 06
nehmensphilosophie der Aus- |- Kundengruppen | auch Kinder, Seni- | ten analysieren rieren
bildungsbetriebe handeln die oren Informationen nach
Schulerinnen und Schiler bei |- Kundentypen aktuelle Beispiele Kriterien aufbereiten
Sonderfallen im Verkauf situ- |- Konsumtypen und darstellen
ations- und fachgerecht, Medien Sachgerecht
gegebenenfalls auch unter nutzen
{\gl‘tfu”]g technischer Hilfsmit- spezielle Ver- LS06 Bei Hochbe- | Verkaufsleitfaden Informationen struktu- 02
L kaufssituationen trieb verkaufen rieren
- Verkaufen bei Zusammenhange her-
Hochbetrieb stellen
- Verkaufen kurz LS07 Kurz vor Laden- | Verkaufsleitfaden Informationen struktu- 02
vor Laden- schluss verkaufen rieren
schluss . Zusammenhange her-
- Kundenin
i stellen
Begleitung - - -
- Geschenk- u. LS08 Kunden in Be- | Verkaufsleitfaden Informationen struktu- | Rollenspiele 03
Besorgungskauf gleitung beraten Verkaufsgesprache rieren
- Finanzierungs_ Ratenkauf sich flexibel auf Situati-
kauf onen einstellen
sprachlich angemes-
sen kommunizieren
sachlich argumentie-
ren
LS09 Kunden bei Ge- | Verkaufsleitfaden Informationen struktu- | Rollenspiele 03
schenk- und Besor- | Verkaufsgesprache rieren
gungskaufen unter- sich flexibel auf Situati-
stiitzen onen einstellen
sprachlich angemes-
sen kommunizieren
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sachlich argumentie-
ren
LS10 Kunden bei ei- | Mitarbeiterhandbuch Informationen struktu- | Gesetzestexte 05
nem Finanzierungs- | Beratungsgespréch rieren
kauf beraten Kaufvertrag sprachlich angemes- Rollenspiel
Widerrufsformular sen kommunizieren
sachlich argumentie-
ren
Ladendiebstahl auch Pravention LS11 Ladendiebstahl | Schulungsunterlagen | Informationen struktu- 02
verhindern Handlungsanweisung | rieren
Zusammenhange her-
stellen
Schlussfolgerungen
ziehen
[...] Bei Umtausch und Rekla- | mangelhafte Liefe- | Reklamation, nur | LS12 Sachmangelar- | Mitarbeiterhandbuch Informationen struktu- | vgl. LFO7 03
mationen von Waren handeln |rung Verbrauchsgiter- | ten unterscheiden rieren
die Schiilerinnen und Schiiler |- Sachmangelar- | kauf, vgl. Lern- Gesetzestexte
im Interesse des Unterneh- ten feld 7 LS13 Reklamationen | Mitarbeiterhandbuch | Informationen struktu- | vgl. LFO7 14
mens sowie d.er Kun_den und - GewahrlelSFung und Umtauschwiin- | Verkaufsgesprache rieren
wenden dabei rechtliche und und Garantie sche sachgerecht ich flexibel auf Situati
betriebliche Regelungen an. |- Rechte des gerecht. sich Tlexibel aut Situatl- | Gesetzestexte
Kaufers und und kupdenorlentlert onen einstellen
Riickabwicklung bearbeiten sprachlich angemes- | Rollenspiel
sen kommunizieren
Kulanz auch Umtausch sachlich argumentie-
ren
Produkthaftung Uberblick LS14 Produktsicher- | Mitarbeiterhandbuch Informationen struktu- | Gesetzestexte 02
heit und Produkthaf- rieren
tung beachten
[...] In schwierigen Ge-
sprachs- und Beratungssitua-
tionen zeigen sie Einflihlungs-
vermdgen im Umgang mit
Kunden, bewaltigen Stresssi- [Umfassende Kompetenz fir das gesamte Lernfeld]
tuatio_nen, erkennen magliche integrativ umsetzen
Konflikte und tragen durch
Anwendung von Konfliktlo-
sungsstrategien zu deren L6-
sung bei. Hierbei wenden sie
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zZielgerichtet verbale und non-
verbale Ausdrucksmadglichkei-
tenan.[...]

gesamt* 64

* Die restlichen 20 % des Zeitrichtwerts sind fur Vertiefung und Lernerfolgskontrolle vorgesehen.
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