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Fachbereich: Detailhandelskenntnisse

Leistungsziel Fachkompetenzen Methodenkompetenzen | Sozial- und Selbst- Unterrichtsmethoden Lektionen
(Stoffplan) kompetenzen Lehrmittel/Hilfsmittel
Verkniipfungen / Schnittstellen
Produkte
5.12.1 Die Lernenden konnen die Die Lernenden konnen die verbale und Die Lernenden erkennen | Die Lernenden unterschei- | U Rollenspiel 6
Wirkung der verbalen und nonverba- | nonverbale Sprache als Arbeitsinstrument | anhand Verhaltensmus- | den in verschiedenen U  Videoaufnahmen und deren Analy- | Lektionen
len Kommunikation erklaren. ihres Betriebsalltages einordnen. Sie be- tern der nonverbalen Kommunikationssequenzen se.
K2 schreiben verschiedene Formen von Kom- | Kommunikation (Augen, | (Rollenspiel, Mediendis-
munikationsstérungen und konnen die Mimik, Gestik, Korper- | kussion, Kundengespréch)
Kommunikation mit Kunden und im Team | haltung, Gang) den Hoéren, Hinhdren und Zuho-
gezielt fordern. augenblicklichen Zu- ren. Sie konnen die unter-
stand der Kundschaft. schiedlichen Auswirkungen
dank der Wahrnehmungs-
kanile in ihrem eigenen
Verhalten erkennen und
sich darauf einstellen.
5.14.1 Die Lernenden konnen die Die Lernenden begriinden den unterschied- | Die Lernenden setzen die | Die Lernenden wenden die | P Produzieren einer Power Point 4
verschiedenen Frageformen situati- lichen Einsatz der verschiedenen Fragefor- | verschiedenen Fragefor- | Frageformen und Frage- Présentation oder Plakate iiber eine | Lektionen
onsgerecht anwenden. men. Sie setzen Frageformen situationsge- | men im Verkaufsge- techniken nach den Regeln Gruppenarbeit.
K3 recht ein. sprach bewusst und fiir Diskussionen als Leiter | L Handbuch Handlungskompetenzen,
zielgerecht ein. (Wie die | bzw. Teilnehmende an. Teil 2, 8. Diskussion.
Fragen so die Antwor-
ten).
5.14.2 Die Lernenden konnen ihre Die Lernenden analysieren die eigene Siehe 5.14.1. L Handbuch Handlungskompetenzen, |6
Fragetechnik beurteilen. Fragetechnik und erkennen Verbesse- Beurteilung der Sozial- Teil 2, 8. Diskussion. Lektionen
K4 rungsmoglichkeiten in der Fragetechnik. kompetenzen.
5.11.1 Die Lernenden verstehen die | Die Lernenden vergleichen die Wirkungen P Eigene, mitgebrachte Waren prisen- | 4
Wirkung einer Warenvorlage auf den | verschiedener Vorlagetechniken auf den tieren. Lektionen

Betriebserfolg.
K2

Kunden. Sie begriinden die Notwendigkeit
professioneller Warenvorlage als Voraus-
setzung fiir den Betriebserfolg.
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Leistungsziel Fachkompetenzen Methodenkompetenzen | Sozial- und Selbst- Unterrichtsmethoden Lektionen
(Stoffplan) kompetenzen Lehrmittel/Hilfsmittel
Verkniipfungen / Schnittstellen
Produkte
5.11.2 Die Lernenden konnen ver- Die Lernenden iibertragen verschiedene Die Lernenden wenden | Die Lernenden setzen P Die Lernenden entwickeln einen 6
schiedene Argumentationstechniken | Argumentationstechniken auf konkrete die Argumentationstech- | einzelne Regeln der offe- strukturierten Argumentationskata- | Lektionen
situationsgerecht einsetzen. Beratungssituationen. Sie erkennen die nik bewusst und auf den | nen Kommunikation als log fiir verschiedene Verkaufssitua-
K3 Zielsetzungen. Kaufwunsch und das Unterstiitzung der Argu- tionen.
Kaufmotiv gezielt an. mentationstechnik um. U Rollenspiele
U Gruppenarbeit mit anschliessender
Analyse.
5.14.3 Die Lernenden konnen Zu- Die Lernenden formulieren Kriterien fiir Die Lernenden erwidhnen | siche 5.11.2 P Die Lernenden entwickeln einen 4
satz- und Anschlussverkéufe im den geschickten Einsatz von Anschluss- und/oder zeigen mogli- | Die Lernenden sind in der strukturierten Katalog moglicher Lektionen
Verkaufsgespréch einbauen. und Zusatzverkiufen. che Zusatz- und An- Lage Zusatzverkaufe kun- Zusatz- und Anschlussverkédufe ver-
K3 schlussverkéufe im dengerecht einzusetzen. schiedener Sortimentsbereiche
Hinblick auf den Nutzen P Liste notwendiger und ergénzender
fiir die Kunden. Zusatzverkdufe erstellen lassen
(branchenbezogen).
5.13.1 Die Lernenden konnen den Die Lernenden analysieren ihr Verhalten in Die Lernenden legen P Rollenspiele und Analyse. 8
Einfluss ihrer Personlichkeit auf den | Verkaufsgespriachen und konnen daraus Einsatzmoglichkeiten des Lektionen

Erfolg des Verkaufsgespriches beur-
teilen.
K4

ihre eigene Verkaufspersonlichkeit skizzie-
ren. Sie erkennen die Anforderungen an die
Beratungsperson im Umgang mit Personen
mit besonderen Bediirfnissen (Behinderte,
Kinder, alte Menschen usw.).

positiven Denkens im
Verkaufsgesprich dar. Sie
setzen diese Technik be-
wusst in Beratungsiibungen
ein.

38 Lektionen
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Leistungsziel Fachkompetenzen Methodenkompetenzen | Sozial- und Selbst- Unterrichtsmethoden Lektionen
(Stoffplan) kompetenzen Lehrmittel/Hilfsmittel
Verkniipfungen / Schnittstellen
Produkte
5.11.3 Die Lernenden verstehen es Die Lernenden entwickeln Strategien fiir Die Lernenden realisieren | U Rollenspiele 8
mit unterschiedlichen Kaufsituatio- den Abschluss eines erfolgreichen Ver- das Konfliktpotenzial in P Fallbeispiele mit Analyse. Lektionen
nen erfolgsorientiert umzugehen. kaufsgespréaches und im Umgang mit Re- einem Verkaufsgesprich
K3 klamationen. Sie bestimmen Konflikte
im Verkaufsgesprach nach
der Ursachenanalyse.
5.15 Die Lernenden verstehen es mit | Die Lernenden verstehen es mit Arbeitssi- Die Lernenden bestimmen | P  Fallbeispiele analysieren. 6
verschiedenen Arbeitssituationen tuationen wie Konflikte im Team, Mobbing personliche Stressfaktoren |L Handbuch Handlungskompetenzen, | Lektionen
richtig umzugehen. und Stress umzugehen. und entwickeln personliche Teil 2, 10. Stress.
K3 Strategien zur Stressbewdl- | L Handbuch Handlungskompetenzen,
tigung. Teil 2, 7. Feedback.
5.14.4 Die Lernenden kennen ihre Die Lernenden legen ihre personlichen Die Lernenden analysie- | Die Lernenden beobachten |P Die Lernenden erstellen eine syste- |5
Einflussmoglichkeiten auf den Be- Einflussmoglichkeiten auf den Betriebser- | ren den Betriebserfolg sich gegenseitig am Ar- matisches Protokoll (Baumstruktur, | Lektionen
triebserfolg und konnen diese beur- | folg dar. Sie erkennen die Auswirkungen anhand einzelner Ver- beitsplatz und geben sich Netzwerkmodell oder Mischfor-
teilen. von kostenbewusstem Verhalten. Sie analy- | kaufssequenzen, wie Feeedback in dem sie sich men) einer Eigen- und einer Fremd-
K4 sieren die unterschiedlichen personlichen Begriissung, Kaufmotiv- | an die Feedbackregeln beobachtung im Betrieb (siche So-
Verhaltensweisen im Betrieb und kénnen erkennung usw. anhand | halten. zialkompetenz).
diese nutzbringend anpassen. pers. Erfahrungen.
5.16.1 Die Lernenden verstehen den | Die Lernenden unterscheiden die verschie- U Mind Map Technik 5
Nutzen des Marketings im Detail- denen Ziele des Marketings (Umsatz, Kun- Lektionen
handel. denzufriedenheit, Marktanteil, Kundenfre-
K2 quenz). Sie zeigen die systematische Vor-
gehensweise des Marketings auf.
5.16.2 Die Lernenden konnen die Die Lernenden beschreiben den Einsatz der U Vortrag 5
Marketing-Instrumente ihres Lehrbe- | Marketing-Instrumente im Lehrbetrieb und U Betriebsbesichtigung Lektionen

triebes erkldren.
K2

begriinden deren Einsatz.
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Leistungsziel Fachkompetenzen Methodenkompetenzen | Sozial- und Selbst- Unterrichtsmethoden Lektionen
(Stoffplan) kompetenzen Lehrmittel/Hilfsmittel
Verkniipfungen / Schnittstellen
Produkte
5.16.3 Die Lernenden konnen aktuel- | Die Lernenden erstellen eine Kundenseg- Die Lernenden konnen Die Lernenden erstellen U Die Lernenden erstellen mit der 5
le Erkenntnisse der Marktforschung | mentierung ihres Lehrbetriebes. Sie unter- | eine Primérerhebung eine Kundensegmentierung Fragebogentechnik einen Fragebo- | Lektionen

auf ihre Betriebe libertragen.
K3

scheiden die wichtigsten Methoden der
Primér- und der Sekundérforschung.

selbstdndig vornehmen
oder eine Sekundérerhe-
bung analysieren und auf
den Betrieb adaptieren.

ihres Lehrbetriebes. Sie
unterscheiden die wichtigs-
ten Methoden der Primér-
und der Sekundérfor-
schung.

gen, den sie in einer praktischen
Kundenbefragung einsetzen.

34 Lektionen




