Lehrplan DHA - Detailhandelspraxis

Fachschaft Detailhandelspraxis

bsd.

1. Semester

Leistungsziel Fachkompetenz

Methodenkompetenz

Sozialkompetenz
Selbstkompetenz

Unterrichtsmethoden
Lehrmittel/Hilfsmittel
Schnittstellen/Verknupfung
Produkte

Lek-
tion

5.1.1 Die Lernenden sind sich
der Bedeutung des ersten
Eindrucks bewusst. K2

Die Lernenden erklaren, weshalb der
erste Eindruck, den die Konsumenten
vom Verkaufspersonal und dem Ge-
schaft haben, fir den Betriebserfolg
entscheidend ist.

Die Lernenden pflegen
Kontakt mit den Mit-
menschen, und mus-
sen bestimmten Er-
wartungen an ihr Ver-
halten und ihre Um-
gangsformen gerecht
werden.

Die Lernenden erken-
nen ihre Mitverantwor-
tung fir die betriebli-
che und schulische
Atmosphare.

U Rollenspiel Kérpersprache
(Einfihrung Kdérpersprache)
V Starttag

Die Lernenden sind sich der Bedeu-

tung des personlichen Erscheinungs-
bildes fiir eine erfolgreiche Beratung

und Bedienung bewusst.

5.1.2 Die Lernenden verste-
hen die Wichtigkeit der ausse-
ren Erscheinung. K2

Die Lernenden sind
sich der Wichtigkeit
ihres dusseren Er-
scheinungsbildes auf
die Mitmenschen be-
wusst.

Sie sind bereit im Be-
zug auf ihr Erschei-
nungsbild die Verant-
wortung zu tberneh-
men (fachertbergrei-
fende Kompetenz
JAuftreten®).

U Préasentation
U Interview
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5.6.1 Die Lernenden kennen
die Handelskette. K1

Die Lernenden geben die funf Glieder
der Handelskette wider und erkennen
den Zusammenhang mit dem Waren-
fluss.

Schnittstelle mit dem Fach-
bereich Wirtschaft 3.1.3.

5.6.2 Die Lernenden kennen
die Hauptaufgaben der einzel-
nen Glieder der Handelskette.
K1

Die Lernenden kénnen die Funktionen
der einzelnen Glieder der Handelskette
aufzahlen und wissen um die Bedeu-
tung der einzelnen Stufen fur die Wirt-
schaft.

Verknupfung mit dem Fach-
bereich Wirtschaft 3.2.1.

5.1.3 Die Lernenden verste-
hen das Zusammenspiel zwi-
schen Detailhandel und Kon-
sument. K2

Die Lernenden nennen verkaufsunter-
stutzende Massnahmen und Aufgaben
des Detailhandels, die bei den Konsu-
menten positive Geflihle wecken und
diese zum Kauf bewegen.

Verknipfung mit dem Fach-
bereich Wirtschaft 3.1.1.
Beobachtungsauftrag (DH-
Betrieb)

5.2.1 Die Lernenden kennen
die Erwartungen der Konsu-
menten an das Verkaufsper-
sonal. K1

Die Lernenden zahlen Erwartungen
auf, welche die Kundschaft an den
Betrieb und an sie stellt.

Die Lernenden erken-
nen die Anliegen und
Wiinsche der Mitmen-
schen. Sie sind bereit,
rasch Situationen zu
beurteilen und kénnen
entsprechend darauf
reagieren.

Videospiel von Samy Molcho
(Kérpersprache und Selbst-
beobachtung in Verkaufssi-
tuationen).

Buch von Samy Molcho,
Kdrpersprache, Verlag Bas-
sermann.

Verknipfung mit dem Fach-
bereich Fremdsprachen
2.3.1.

5.1.4 Die Lernenden kennen
die Grundséatze des korrekten
Umgangs mit Mitmenschen.
K1

Die Lernenden nennen die Erwartun-
gen der Kundschaft an das Verkaufs-
personal in Bezug auf gute Umgangs-
formen.

Die Lernenden kénnen
ihre Sprache und ihr
Benehmen der jeweili-
gen Situation und den
Beddirfnissen der Ge-
sprachspartner anpas-
sen.

Verknupfung mit dem Fach-
bereich lokale Landesspra-
che 1.2.1.

Total 18 Lektionen

Lehrplan DHA - Detailhandelspraxis

26.05.2011 / smm




2. Semester

Leistungsziel

Fachkompetenz

Methodenkompetenz

Sozialkompetenz
Selbstkompetenz

Unterrichtsmethoden
Lehrmittel/Hilfsmittel
Schnittstellen/Verknupfung
Produkte

Lek-
tion

5.2.2 Die Lernenden verste-
hen die verschiedenen For-
men der Kundenbedienung.
K2

Die Lernenden kénnen die Bedie-
nungsformen Vollbedienung, Selbst-
bedienung und Vorwahl und aktuelle
elektronische Formen sowie Automa-
ten erklaren und, mit Hilfe der Be-
triebsformen und der Branchen, unter-
scheiden.

Die Lernenden kdnnen
eindeutige Verhaltenswei-
sen der verschiedenen
Bedienungsformen in
einem Rollenspiel darstel-
len.

U Rollenspiel
V Verknupfung mit dem Fach-
bereich Wirtschaft 3.2.2.

5.2.3 Die Lernenden kennen
die Grundlagen der verbalen
und nonverbalen Kommunika-
tion. K1

Die Lernenden erkennen die interakti-
ve Rolle von Sender und Empfanger in
der Kommunikation. Sie beschreiben
die Bedeutung des Feedbacks. Sie
kénnen die Elemente der nonverbalen
Kommunikation wie Mimik, Gestik
darstellen.

Die Lernenden erken-
nen die Eigenheiten
ihrer verbalen und
nonverbalen Kommu-
nikation und kdénnen
diese gezielt verbes-
sern.

S Schnittstelle mit dem Fach-
bereich lokale Landesspra-
che 1.2.1 und 1.3.1.

5.2.4 Die Lernenden kennen
den Ablauf des Verkaufsge-
spraches. K1

Die Lernenden machen sich den Ab-
lauf eines Verkaufsgespraches be-
wusst.

Die Lernenden dokumen-
tieren mittels geeigneter
Technik (Notiztechnik)
Verkaufsablaufe, die sie
in der Praxis beobachten.

P Die Lernenden beobachten
verschiedene Verkaufssitua-
tionen in der Praxis und be-
richten dartber.

5.3.1 Die Lernenden kénnen
die verschiedenen Dienstleis-
tungen aufzahlen. K1

Die Lernenden konnen die verschie-
denen Dienstleistungen im Detailhan-
del aufzahlen und wissen um deren
Wichtigkeit fir den Detailhandel.
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5.3.2 Die Lernenden kennen
Vor- und Nachteile der ver-
schiedenen Zahlungsarten. K1

Die Lernenden kennen die Entwicklung
vom barzahlenden zum bargeldlosen
Kunden. Sie erlautern die Vorgange
der Barzahlung. Sie kennen die ver-
schiedenen bargeldlosen Zahlungs-
moglichkeiten (Debitkarten, Kreditkar-
ten, Cashkarten; Kundenkarten) und
kénnen den Ablauf einer entsprechen-
den Zahlung schildern.

Total 18 Lektionen
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3. Semester

Leistungsziel

Fachkompetenz

Methodenkompetenz

Sozialkompetenz
Selbstkompetenz

Unterrichtsmethoden
Lehrmittel/Hilfsmittel
Schnittstellen/Verknupfung
Produkte

Lek-
tion

5.5.1 Die Lernenden kennen
die Grundsétze der Waren-
prasentation. K1

Die Lernenden wissen um die Wichtig-
keit das Warensortiment tbersichtlich
und ordentlich zu zeigen. Sie zahlen
die Auswirkungen aufs Einkaufsverhal-
ten der Sicht-, Griff-, Blick- und Reck-
zone auf.

Die Lernenden bauen die
Merkpunkte der Waren-
prasentation zeichnerisch
auf Warentrager ein.

P Die Lernenden stellen den
Mitlernenden im Rahmen ei-
ner Prasentation eine Ware
vor.

V Verknupfung mit dem Fach-
bereich Wirtschaft 3.1.1.

5.5.2 Die Lernenden kénnen
verschiedene Warenprasenta-
tionsmaglichkeiten nennen. K1

Die Lernenden beschreiben die ver-
schiedenen Positionen der Warenpra-
sentation (stehend, hdngend, liegend).
Die Lernenden verstehen die Wirkung
der Zweitplatzierung und Bedarfsgrup-
penprasentation. Sie kennen die ver-
schiedenen Points of sale.

Die Lernenden bauen die
Merkpunkte der Waren-
préasentation zeichnerisch
auf Warentrager ein.

P Die Lernenden kénnen mit
vorhandener Ware und De-
korationsmaterial eine an-
sprechende Warenprasenta-
tion erstellen.

V Verknupfung mit dem Fach-
bereich Wirtschaft 3.1.1.

5.5.3 Die Lernenden kennen
verkaufsunterstitzende Mass-
nahmen. K1

Die Lernenden zahlen verschiedene
verkaufsunterstiitzende Massnahmen
auf und nennen deren Wirkung und
Ziele. Verkaufsunterstlitzende Mass-
nahmen wie:

» Dekoration
* Licht

» Farben

¢ Musik

e Etc.

Die Lernenden erstellen
eine freie Dokumentation
aller verkaufsunterstit-
zenden Massnahmen im
Lehrbetrieb.

V Verknupfung mit dem Fach-
bereich Wirtschaft 3.1.1.

5.4.1 Die Lernenden verste-
hen die Wichtigkeit der Zu-
satz- und Anschlussverkaufe.
K2

Die Lernenden kennen den Einfluss
ihrer Fachkompetenz fir den erfolgrei-
chen Abschluss von Zusatz- und An-
schlussverkaufen. Sie schildern die
Vorgehensweise um Anschluss- bzw.
Zusatzverkaufe initiieren zu kénnen.

Die Lernenden erganzen
die Dokumentation eige-
ner und fremder Erlebnis-
se (positiv und negativ)
zum Thema Anschluss-
und Zusatzverkaufe.
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5.7.1 Die Lernenden verste-
hen Massnahmen, welche die
Verkaufsbereitschaft unter-
stitzen. K2

Die Lernenden beschreiben den Zu-
sammenhang zwischen der Verkaufs-
bereitschaft und der Kundenzufrieden-
heit. Sie beschreiben verschiedene
Massnahmen, welche die Verkaufsbe-
reitschaft erhéhen und erklaren in die-
sem Zusammenhang die Bedeutung
des Meldebestandes und der eisernen
Reserve.

Die Lernenden bringen in
ihrem Lehrgeschéft in
Erfahrung, wie der Mel-
debestand und der Min-
destbestand festgestellt
werden.

Total 18 Lektionen
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4. Semester

Leistungsziel

Fachkompetenz

Methodenkompetenz

Sozialkompetenz
Selbstkompetenz

Unterrichtsmethoden
Lehrmittel/Hilfsmittel
Schnittstellen/Verknupfung
Produkte

Lek-
tion

5.2.5 Die Lernenden wissen,
wie sich ein Verkaufspreis
zusammensetzt. K1

Die Lernenden kénnen die Verkaufs-
kalkulation als kostenorientierte Preis-
bildung vollstéandig darstellen. Sie be-
zeichnen die verschiedenen Rabattar-
ten der Verkaufskalkulation. Sie be-
nennen die preisrelevanten Kosten.

Die Lernenden kénnen
den Verkaufspreis mit
Hilfe des Kalkulations-
schemas ausrechnen.

V Verknupfung mit dem Fach-
bereich Wirtschaft. 3.4.6.

5.7.2 Die Lernenden kennen
die Aufgabe des Warenlagers.
K1

Die Lernenden geben die Aufgabe der
Warenlagerung (Verkaufsbereitschaft,
Uberbriickung von Produktions- und
Nachfrageschwankungen, Produkteve-
redelung und Kostenoptimierung durch
optimale Bezugsmenge) an.

V Fachgruppeninterne Ver-
knupfung mit dem Leis-
tungsziel 5.7.1.

V Verknlipfung mit dem Fach-
bereich Wirtschaft 3.4.6.

5.3.3 Die Lernenden verste-
hen ihre Einflussméglichkeiten
auf den Betriebserfolg. K2

Die Lernenden beschreiben ihre Ein-
flussmoglichkeiten im Verkauf. Sie
schildern was sie zum Betriebserfolg
beitragen kdnnen.

Die Lernenden beobach-
ten ihre Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter und ver-
gleichen dabei die Reak-
tionen der Konsumentin-
nen und Konsumenten
(Aktion — Reaktion)

Die Lernenden sehen
sich als Teammitglied
in ihrem Lehrbetrieb.
Sie sind sich ihres
personlichen Beitrages
an den Betriebserfolg
bewusst.

V Fachgruppeninterne Ver-
knUpfung mit den Leistungs-
zielen 5.1.1, 5.1.2, 5.2.1 und
5.1.4.

5.1.5 Die Lernenden wissen,
was fur eine erfolgreiche
Teamarbeit notig ist. K1

Die Lernenden zahlen Regeln fur eine
erfolgreiche Zusammenarbeit auf.

Die Lernenden beschrei-
ben Storfaktoren, welche
in einer Teamarbeit auf-

treten kdnnen.

Die Lernenden sind
fahig, im Team zu
arbeiten, sie kennen
die Regeln erfolgrei-
cher Teamarbeit.

S Schnittstelle mit dem Fach-
bereich Sport.

Total 16 Lektionen
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