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KV Branche Handel B-Profil Modelllehrgang

1. Branche und Firma

1.1 Kundenbedirfnisse erkennen

Leitidee

Das Erkennen von Kundenbedurfnissen bildet eine der Grundlagen des Unternehmenserfolgs. In einem Gesprach erwarten viele Kunden, dass die Anbieter auf ihre Bedirfnisse eingehen. Deshalb ist es wichtig, dass
Kaufleute eine genaue Beurteilung der Kundenbedurfnisse vornehmen. Das Empfehlen von spezifischen Produkten und Dienstleistungen steht im Hintergrund.

Dispositionsziel

1.1.1 Kaufleute zeigen Geschick im Verkaufs- und/oder Beratungsgespréach, indem sie mit Offenheit den Bedurfnissen ihrer Kundinnen und Kunden begegnen.

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
1.1.1.1 o )
Kundengesprach Ich bereite ein einfaches Kundengespriach Ich bg_relte die Kundenunterlagen - bereitet Unterlagen nach D 18 21 K 2
bereit nach einem vorgegebenen Vorgehensplan vor, kimmere mich um vorgegebenem Plan vor Leistungs- Analytisches
vorbereiten vor und stelle die entsprechenden Unterlagen Warenmuster oder Arbeitsvorlagen, |- stellt Unterlagen selbststéndig bereitschaft und geplantes
selbststandig zusammen. beschaffe mir Prospekte, zusammen Vorgehen
B red /E Preislisten, usw. _ - Unterlagen sind vollstandig
: Falls in meiner Lehrfirma keine
Verkaufstatigkeit anféllt, gilt dies
sinngemass fiir eine Beratung.
1.1.1.2 ) o ]
Kundengesprach Wenn ich mit Kunden spreche, gehe ich auf Es geh_t darum, wie man den - geht auf Kundenbediirfnisse ein D 15 i 2.9 K 3
fuhren ihre Bediirfnisse ein. Ich hore ruhig zu, frage Gesprachspartne_!'n zeigt, (_jass man |- hért ruhig zu Flexibilitat Verhand_lungs-
nach, und greife Ideen sowie Probleme des aufmerksam zuhort und mitdenkt. | _ greift Ideen und Probleme auf techniken
Gegeniibers auf. und fragt nach 16
Kommunika-
B/E tionsfahigkeit
1.1.1.3 )
Kundenbediirfnisse Ein Kundengesprach besteht aus offenen und Wenn ich offeng_ Fragen stelle, kann | - verwendet geschlossene Fragen D 1.15 2.9 K 3
erfragen geschlossenen Fragen. Um die Bediirfnisse mir mein Gesprachspartner zum richtigen Zeitpunkt Verhar_]dlungs- Verhandlungs-
eines Kunden genau zu erfassen, verwende ?USfl_th“(_:h antworten. So erha_tlte - verwendet offene Fragen fiir die fahigkeit techniken
ich in einem Kundengesprach offene Fragen. ich viele interessante Informationen. | Bediirfnisabklarung
B/E Am Schluss des Gespraches fasse ich die Ich tue dies auch bei unbekannten | _ erkennt vorgebrachte Bedurfnisse
vorgebrachten Bediirfisse richtig zusammen. | | Personen, z.B. am Telefon oder am und fasst sie richtig zusammen
Schalter im personlichen Kontakt.
Wenn ich die Bediirfnisse einordnen
mdchte, bietet die Bedurfnis-
pyramide von Maslow einen
geeigneten Raster.
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KV Branche Handel

B-Profil

Modelllehrgang

Dispositionsziel

1. Branche und Firma

1.1 Kundenbedirfnisse erkennen

1.1.2 Kaufleute entwickeln ein Verstandnis dafur, dass eine genaue Abklarung der Kundenbedurfnisse die Grundlage fur nutzenorientierte Losungsvorschlage bildet. Kaufleute sind in der Lage, Kundenbedirfnisse mit
entsprechenden Hilfsmitteln zu erfassen.

Anspruchsgruppen

B red./E

Kriterien. Ich erklare dies einer
branchenkundigen Person so, dass diese
meine Uberlegungen nachvollziehen kann.

Eigenheimbesitzer, Arbeitgeber;
Betriebsgrosse, Umsatz, usw.

ist sinnvoll

Erklérungen sind fur branchen-
kundige Person nachvollziehbar

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
1.1.2.1
Argumente und Vernunft und Gefiihle bestimmen die Mit meinen Fragen habe ich die erkennt Kaufmotive des Kunden D 15 2.10 K 3
Vorschlage bringen Kaufmotive von Kunden. Auf diese kann ich Bedurfnisse der Kunden erfahren. und geht darauf ein Flexibilitat Verkaufs-
mit passenden Argumenten und Vorschlagen Auf diese beziehen sich meine bringt Giberzeugende Vorschlage techniken
spontan eingehen. Vorschlage. bringt passende Argumente 16
Kommunika-
B/E tionsfahigkeit
1.1.2.2
Kundenbediirfnisse Bei neuen Beratungs- oder Wenn ich Kundenwiinsche erfasst Kundenbeddrfnisse D 1.13 2.2 K 3
erfassen und Verkaufssituationen erfasse ich die weiterleite, zeige ich z.B. auf: stichwortartig Tfansfer- Arbeits-
: . Bedirfnisse eines Kunden und notiere sie * Wie notwendig das Produkt oder sie sind vollstandig erfasst und fahigkeit techniken
weiterleiten vollstandig. Ich ordne die Bediirfnisse / die die Dienstleistung fiir den Kunden | richtig geordnet
Stichworte so, dass andere Mitarbeiter die Ist. ) ) Kundenwiinsche sind fiir andere
Kundenwiinsche nachvollziehen kénnen. * Welchen Prestigewert die nachvollziehbar
B/E Leistung hat.
* Wie die
Finanzierungsmoglichkeiten
aussehen.
1.1.2.3
Gliederung in Ich unterscheide selbststandig unsere Kriterien kdnnen sein: Alter, unterscheidet selbststandig D 1.13 2.2 K 2
Kunden- und A h h ei Geschlecht, Beruf, sozialer Stellung, Kunden- und Anspruchsgruppen Transfer- Arbeits-
Kundengruppen resp unden- und Anspruchsgruppen nach einer = ¢ ransier |
" | vorgegebenen Anzanhl selbstgewahiter Kultur, Vermdgen, Einkommen, Auswahl selbstgewdhlter Kriterien fahigkeit techniken
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KV Branche Handel B-Profil Modelllehrgang

1. Branche und Firma

1.1 Kundenbedurfnisse erkennen
Dispositionsziel
1.1.3 Kaufleute entwickeln wahrend ihrer Ausbildung ein Bewusstsein dafir, dass Auftreten und Verhalten gegeniiber Kundinnen und Kunden wichtig ist.

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
1.1.3'1 . . . . .
Umgangsformen Ich bin in der Lage, meine Umgangsformen Beispielsweise erklart Kollegen vyorauf er bei D ' 1.§L _ 2.12 K 3
anwenden den verschiedenen Situationen im Betrieb . Kund"en oder Besucher ‘ Umga_ngsfor_men jeweils achtet Situations- Zl_ele_ _gnd
anzupassen und kann einem Kollegen korrekt begrussen und verabschieden und wie er sich anpasst gerechtes Prioritaten
erklaren, worauf ich jeweils achte. + in den Pausen mit wesentlich schildert das Verhalten in Auftreten setzen
BIE Ich weiss, wie man sich in verschiedenen a_!teren Personen ein Gespréach verschiedenen Situationen einer
Situationen verhalten muss. Ich kann dies mit fihren Drittperson anschaulich 1.14
eigenen Worten einer dritten Person + am Telefon Anrufe entgegen verhalt sich in praktischen Angepasste
anschaulich schildern. Ich verhalte mich in nehmen. Situationen angepasst Umgangs-
praktischen Situationen auch entsprechend. formen
1.1.3.2
Beschwerden Beschwerden, Reklamationen, Einwéande verhalt sich bei der Aufnahme D 1.16 212 K3
entgegennehmen oder Kritiken nehme ich ruhig und sachlich kundenfreundlich Eigene Ziele und
entgegen und gehe sie ldsungsorientiert an. erkennt das Problem und sucht Wertha_ltl_mg Prioritaten
Ich tue dies gegenuber externen Personen nach Lésungen kommunizieren setzen
B/E oder Kunden wie auch gegentiber internen leitet Beschwerde weiter
Personen, mit denen ich zu tun habe. 17 2.7
Konfliktfahigkeit Problem-
lI6sungs-
techniken
1.1.3.3 o
Beschwerden In einer konkreten Situation kleide ich etwas macht verstandliche O 1.16 212 K3
formulieren Kritisches, Bedenken, ein Problem oder eine Formuhergngen _ Eigene Ziele und
Beschwerde in die richtigen Worte. Ich bringe argumentiert sachlich aufgrund Werthaltung Prioritaten
mein Anliegen sachlich vor. erkennbarer Zusammenhénge kommunizieren setzen
B/E Ideen zum weiteren Vorgehen
vorhanden
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KV Branche Handel

B-Profil

Modelllehrgang

Leitidee

1. Branche und Firma

1.2 Produkte und Dienstleistungen vermitteln

Der Unternehmungserfolg héngt langfristig von der Qualitat der vermittelten Produkte und Dienstleistungen ab. Nur Betriebe mit einer professionellen Einstellung zu Verkauf und Servicequalitét iberleben am Markt.

Dispositionsziel

1.2.1 Kaufleuten ist es ein Anliegen, einen stéandigen Beitrag zur Servicequalitat des Unternehmens zu leisten.

B/E

besitzen. Ich nenne auswendig mindestens
funf Argumente fur das Fuhren einer
Kundendatei.

Was muss ich Uiber meine Kunden
wissen?

Kundeninformation spontan
zahlt 5 richtige Argumente
auswendig auf

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
1.2.1.1
Dienstleistungen Ich erstelle selbststindig fiir meinen Ich frage im Lehrbetrieb, welche erstellt Liste mit mindestens O 1.13 2.2 K3
Kennen Lehrbetrieb eine Liste mit drei bis fiinf Vorteile eine hohe Servicequq_lita_t 3 Dienstleistungen selbststandig T_ra_nsfe_r- Arbeits-
zentralen Dienstleistungen. Diese Liste bringt und welche Kosten zusatzlich genaue Beschreibung des fahigkeit techniken
enthalt: entstehen. Kundennutzens in allen Fallen
B/E « die Serviceleistungen liegt vor 2._3
« die genaue Beschreibung des sinnvolle Auswahl der Entschel_dungs—
Kundennutzens Dienstleistungen getroffen techniken
Die Auswahl fiir diese Zusammenstellung
treffe ich selbst. Die Liste beinhaltet solche
Dienstleistungen, die jetzt schon angeboten
werden und eventuell auch solche, die man
anbieten koénnte.
1.2'1'2 . P . . .
Kundendatei erklaren | Spontan erklare ich, welchen Wert »Der Kunde ist Konig. erklart wichtigste Elemente der D 1.13 2.2 K 2
Informationen iber Kunden fir die Wenn ich meine Kunden gut kenne, Kundendatei Transfer- Arbeits-
Servicequalitit meines Lehrbetriebes kann ich sie auch gut bedienen. erklart Wert der fahigkeit techniken
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KV Branche Handel B-Profil Modelllehrgang

1. Branche und Firma

1.2 Produkte und Dienstleistungen vermitteln

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
1.2.1.3
Kundendatei fihren Ich kann eine Kundendatei nach Vorlage Sofern der Lehrbetrieb nicht nur - fuhrt Kundendatei selbststandig D 13 2.2 K 3
selbststandig filhren. Sie hat den Zweck, die wenige I'Einzelkun.den, sondern z.B. |- Aktualitét ist jederzeit Diskretion Arbe_its-
Kunden optimal zu betreuen, das heisst, alle allgemeinen Publikumsverkehr oder |  sichergestellt techniken
BIE Datensétze sind vollstandig. nur Kunden in anderen Abteilungen | . erfasst alle Datensatze innert 113
besitzt, beantworte ich mir folgende vorgegebener Frist vollstandig Transfer-
Frage: Welche Personen oder fahigkeit

Organisationen sind von uns
abhangig? Fir wen sind wir da?
Welches sind die Bedurfnisse und
Anforderungen, die diese Personen
oder Organisationen von uns
erwarten? Die Antworten stelle ich
in einer Liste auf dem Computer
zusammen.
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KV Branche Handel

B-Profil

Modelllehrgang

Dispositionsziel
1.2.2 Kaufleute verfugen uber die nétigen Fertigkeiten, Produkte und Dienstleistungen kundengerecht anzubieten.

1. Branche und Firma

1.2 Produkte und Dienstleistungen vermitteln

oder einem Produkt, mit dem ich zu tun
gehabt habe, jedoch nicht zum téglichen
Arbeitsfeld gehort.

bietet Lésungen zur
Nachteilsminderung an

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
1.2.2.1
Produkte und Ich kann in vorgegebener Zeit anhand von Nach Mdglichkeit benutze ich zu anhand von Unterlagen D 1.8 2.1 K1
. lei Unterlagen selbststandig und genau diesem Zweck eine Software, mit selbststandig und genau Leistungs- Analytisches
Dienstleistungen beschreiben, wie eine vorgegebene Anzahl der ich ein Flussdiagramm zeichnen beschrieben bereitschaft und geplantes
kennen gangige Produkte meines Lehrbetriebes und beschriften kann. vorher festgelegte Anzahl Vorgehen
hergestellt oder gangige Dienstleistungen einzelner Produkte eingebracht
B/E erbracht werden. innert vorgegebener Zeit erfillt
1.2.2.2 _ .
Produkte und Ich kann selbststandig Produkte oder Produkte/Dienstleistungen O 16 26 K 2
Dienstleistungen Dienstleistungen meines Lehrbetriebes selbststéndig vorgestellt Kommunika- Préasentations-
kundengerecht vorstellen. Dazu benutze ich Vorstellung ist kundengerecht tionsfahigkeit techniken
vorstellen vorhandene Unterlagen. hat vorhandene Unterlagen
sinnvoll verwendet
B red./E
1.2.2.3 - . . . o -
Verkaufsformen Ich zeige selbststandig bei mindestens drei Bels_plele fur Verkaufsformen sind: ze_lgt bel_ nicht alltaglichen D 1.4 2.7 K 3
kennen verschiedenen Verkaufsformen Vor- und - direkter Verkauf Dienstleistungen / Produkten Verantwortungs Problem-
Nachteile auf. Dabei kann ich spontan - Verkauf am Telefon selbststéndig Vor- und Nachteile bereitschaft I6sungs-
Losungen anbieten, welche beitragen, die - Verkauf tiber Internet von Verkaufsformen auf techniken
BIE Nachteile zu vermindern. Meine - Katalogverkauf rr_und_estens dreyVerkaufsformen
Uberlegungen gelten einer Dienstleistung - USW. sind je vollstéandig
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KV Branche Handel

B-Profil

Modelllehrgang

1. Branche und Firma

1.2 Produkte und Dienstleistungen vermitteln

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
1.2.2.4 o ) _
Nutzen der Produkte/ | Mit eigenen Worten zeige ich bei gangigen Ich beantworte beispielsweise bezieht Aussagen auf konkrete D 1.6. 2.6 K 2
. . duk d i lei i folgende Fragen: Kundenbeddurfnisse Kommunika- Préasentations-
Dienstleistungen Produkten oder Dienstleistungen meines ! ! A nunika- :
. Lehrbetriebes oder Geschéaftsbereichs * Wie besc_hrelben Prospekte, legt Anwendungsbereich klar dar tionsfahigkeit techniken
aufzeigen anschaulich auf, Werbebriefe, Kundenofferten, hebt Kundennutzen mit
+ wo man sie verwendet usw. die Vorteile von Leistungen besonderen Eigenschaften hervor 111 2.7
« welche besonderen Eigenschaften sie meines Lehrbetriebes? Gesundes Problem-
B/E besitzen (was ist das Besondere?) * Welche zusatzlichen Vorteile Selbstbewusst- l6sungs-
« welchen Nutzen sie bringen. habe ich mir bereits Uberlegt? sein techniken
* Wer bendtigt die Leistungen
Dabei beziehe ich mich auf konkrete meines Lehrbetriebes und woflr?
Kundenbediirfnisse. * Welche verschiedene
Bedurfnisse decken sie ab?
Unterlagen uber die gangigen
Produkte oder Dienstleistungen
sammle ich Ubersichtlich in einem
Ordner.
1.2.2.5
Kunden tiberzeugen In einem Kundengesprach kann ich unsere Dazu benutze ich die im Lehrbetrieb verwendet auf das Produkt / die D 1.6 2.10 K3
Dienstleistungen oder unsere Produkte mit vorhandenen Unterlagen. Dienstleistung zutreffende Kommunika- Verkaufs-
zutreffenden und auf die Wiinsche des Argumente tionsfahigkeit techniken

B/E Kunden ausgerichteten Argumenten setzt auf Kundenwiinsche
prasentieren. ausgerichtete Argumente ein
prasentiert Argumente
angemessen und tberzeugend
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KV Branche Handel

B-Profil

Modelllehrgang

Leitidee

1. Branche und Firma

1.3 Konkurrenz- und Alternativprodukte kennen

Erfolgreiche Kaufleute beobachten den Markt. Sie kennen &hnliche Produkte und Dienstleistungen mdglicher Mitbewerber.

Dispositionsziel

1.3.1 Kaufleute zeigen Interesse fir die aktuelle Marktsituation sowie fiir Produkte und Dienstleistungen von Mitbewerbern.

verwendet eigene Worte

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
1.3.1.1 _ S
Konkurrenzprodukte | Ich nenne die wichtigsten Dienstleistungen Ich besuche andere Flrmgn, lasse nennt die wichtigsten _ D 1.13 25 K 2
K oder Produkte bei mindestens einem mir Prospekte schicken, fihre mit Dienstleistungen / Produkte eines Transfer- Mit Informa-
ennen Mitbewerber. Ich kann mit vorhandenen Kollegen, die dort arbeiten, Fach- Mitbewerbers fahigkeit tionsquellen
Prospekten/Unterlagen sowohl bei den gespréche usw. zeigt bei der Sortimentspolitik umgehen
BIE Leistungen als auch in der Sortimentspolitik o ) Ubereinstimmung und
fiir einen Kunden tiberzeugend aufzeigen, wo | | Falls mdglich besuche ich Messen Unterschiede auf
Ubereinstimmung oder Unterschiede zu und Fachausstellungen. Auch dort zeigt bei den Leistungen
meinem Lehrbetrieb bestehen. sammle ich Wissen Uber gegeniiber dem Kunden
Konkurrenzprodu kte zu meinem tiberzeugend Ubereinstimmung
Lehrbetrieb. und Unterschiede auf
Das Wort Sortimentspolitik gibt
Antwort auf die Frage: Was bieten
wir Uberhaupt an?
Bei Behdrden oder &hnlichen
Einrichtungen lautet die Frage:
Welche Dienstleistungen werden
dort in der verwandten Abteilung
oder Dienststelle angeboten?
1.3.1.2 _
Marktumfeld Ich kann einer Fachperson mit eigenen Beschre|bung des Marktumfeldes 1.13 ) 2.5 K 2
beschreiben Worten korrekt beschreiben, in welchem ist korrekt Transfer- Mit Informa-
Marktumfeld sich mein Lehrbetrieb bewegt. Beschreibung ist fir Fachperson fahigkeit tionsquellen
nachvollziehbar umgehen
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KV Branche Handel

B-Profil

Modelllehrgang

Dispositionsziel

1. Branche und Firma

1.3 Konkurrenz- und Alternativprodukte kennen

1.3.2 Kaufleute sind bereit, auf Einwande von Kundinnen und Kunden einzugehen und Vorteile ihrer Produkte und/oder Dienstleistungen gegeniiber Konkurrenz- und/oder Alternativprodukten mit Uberzeugung zu

vertreten.
Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
1.3.2.1 . . - . ;
Einwande entkraften | Ich nenne die drei gelaufigsten Einwinde Die meisten Einwande sind beschreibt Hauptprodukt oder D 16 2.9 K 2
gegen das Hauptprodukt oder die irrational. Der Kunde sagt etwas -dienstleistung verstéandlich Kommunika- Verhandlungs-
und meint etwas anderes. tionsfahigkeit techniken

B/E

Hauptdienstleistung meines Lehrbetriebes
und kann sie sachlich entkraften.

Daher kenne ich

 die verschiedenen Arten von
Einwénden

« die Regeln Einwéande zu
Uberwinden

begriindet Auswahl Hauptprodukt
oder -dienstleistung

hat die drei gelaufigsten
Einwénde sachlich entkraftet
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KV Branche Handel

B-Profil

Modelllehrgang

Leitidee

1. Branche und Firma

1.4 Ziele des Unternehmens

Jedes Unternehmen hat Ziele. Nur wer diese kennt, kann das Unternehmen nach Aussen reprasentieren und betriebswirtschaftliche Ablaufe und Entscheidungen verstehen.

Dispositionsziel

1.4.1 Kaufleute interessieren sich fiir die Unternehmensziele und leisten im Rahmen ihres Tatigkeitsfeldes einen Beitrag zu deren Erreichung.

B/E

» seine wesentlichen Grundséatze der
Mitarbeiterfihrung

« seine Vorstellungen hinsichtlich der
technischen Entwicklung

Meine Ausfiihrungen sind fiir einen Laien
verstandlich.

ich jede Aussage hinreichend
belegen muss. Meine Prasentation
unterstitze ich mit Instrumenten wie
Pinwand, Hellraumprojektor, usw.

Grundsétze der
Mitarbeiterfihrung auf
bringt seine Vorstellungen
hinsichtlich der technischen
Entwicklung ein

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
1.4.1.1 _
Bedeutung des Ich kann mit eigenen Worten erlautern, was Ich beschaffe mir dazu entweder - nennt vorgeg_eberye Anzahl D 18 21 K 3
Leitbildes fur di das Leitbild meines Lehrbetriebes fiir meine das eigene Leitbild oder dasjenige Griinde fr ein Leitbild Leistungs- Analytisches
ertbildes fur die Arbeit konkret bedeutet. eines anderen Betriebes. - formuliert Zusammenhénge zur bereitschaft und geplantes
eigene Arbeit eigenen Arbeit Vorgehen
- bringt konkrete Argumente zur 1-9 .
Umsetzung ein Lernféhlgkeﬂ 2.12
B/E Ziele und
Prioritaten
setzen
1.4'1'2 . . . . . . P
Einstellung des Ich kann selbststandig meinen Lehrbetrieb Informationen erhalte ich aus dem - nimmt fir einen Laien verstand- D 1.16 25 K 2
Lehrbetrieb nach den folgenden Gesichtspunkte Unternehmensleitbild, aus lich Stellung zu Anliegen der Eigene Mit Informa-
enr e"trle _es prasentieren: Gespréchen mit Vorgesetzten und Mitarbeiter/innen hinsichtlich Werthaltung tionsquellen
gegenuber ihren - seine grundsatzliche Stellung zu Anliegen durch eigene Beobachtungen. Entl6hnung, personlicher kommunizieren umgehen
Mitarbeitern und der Mitarbeiter/innen hinsichtlich _ ) _ _ Entwic_klung_, sozialer Sicherheit
gegeniiber deren Entldhnung, personlicher Entwicklung, Bei der Prasentation verwen(_:le ich und Mitbestimmung ) 26
Fuhrung sozialer Sicherheit und Mitbestimmung selbst vorbereitete, anschauliche - fuhrt in der selbststéandigen Prasentations-
Unterlagen. Zudem weiss ich, dass Prasentation wesentliche techniken
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KV Branche Handel

B-Profil

Modelllehrgang

1. Branche und Firma

1.4 Ziele des Unternehmens

legt mit eigenen Worten dar, was
der Lehrbetrieb erreichen will auf
dem Gebiet der
Kundenbeziehung oder anderer
Aspekte

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo-
Leistungszie|e Tipps und Tricks Teilaspekte fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
1.4.1.3 o
Leistungs- Ich lege mit eigenen Worten einer branchen- legt mit eigenen Worten dar, was O 15 25 K 2
wirtschaftliche Ziele unkundigen Person dar, was unser Betrieb der Lehrb_etrleb erreichen will auf Flexibilitat Mlt Informa-
erreichen will; und zwar auf den Gebieten d(_em Geplet Produkte oder tionsquellen
kennen - Produkte oder Dienstleistungen Dienstleistungen 1.13 umgehen
- Marktstellung legt mit eigenen Worten dar, was Transfer-
- der Kundenbeziehung der Lehrbetrieb erreichen will auf fahigkeit 2.6
BIE - oder andere Aspekte des Betriebes dem Gebiet Marktstellung Prasentations-
techniken
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KV Branche Handel

B-Profil

Modelllehrgang

Dispositionsziel

1.4.2 Zielorientiertes Arbeiten ist fir Kaufleute eine Selbstverstandlichkeit.

1. Branche und Firma

1.4 Ziele des Unternehmens

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
1.4.2.1 i )
Ziele erreichen Wenn ich eine etwas umfangreichere wahit und begriindet angewandte O 18 21 K 3
Aufgabe bekomme, gehe ich systematisch Vorgehensweise Leistungs- Analytisches
vor. Ich plane meine Arbeit. Dabei benutze geht gemass gewahlter Methode bereitschaft und geplantes
B/E ich die ,Sechs-Stufenmethode*: systematisch vor und erklart die Vorgehen
1. Information Vorgehensweise
> PI kann die Vorgehensweise anhand 2.8
’ anung eines vorgegebenen Beispieles Projekt-
3. Entscheidung umsetzen management
4. Realisation
5. Kontrolle
6. Auswertung
Sofern meine Berufsbildnerin diese
Vorgehensweise nicht kennt, erklare ich sie.
Sofern im Betrieb eine andere Methodik
(Vorgehensweise) zur Arbeitsplanung benutzt
wird, verwende ich diese.
1.4.2.2 o
Ziele fur das Ich nenne je drei Aspekte, die einer guten nennt 3 Aspekte die eine gute O 112 2.8 K 2
Teamverhalten Zusammenarbeit forderlich/hinderlich sind Zusammenarbeit fordern Teamfahigkeit Projekt-
und kann dies anhand von selbstgewéhlten nennt 3 Aspekte die eine gute management
nennen Beispielen verdeutlichen. Zusammenarbeit behindern
selbstgewahlte Beispiele dazu
B red. /E machen Sinn
red.
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B-Profil Modelllehrgang

KV Branche Handel

1. Branche und Firma

1.5 Branchen- und betriebsbezogene Entwicklungen verfolgen

Leitidee
Kaufleute, die branchenbezogene Entwicklungen verfolgen, kdnnen im Unternehmen besser agieren und Kundenbedurfnisse wahrnehmen. Im betrieblichen Alltag spricht man tber branchenspezifische Entwicklungen

und Trends. Damit wird eine Grundlage fiir das eigenverantwortliche Verfolgen von Entwicklungen geschaffen.

Dispositionsziel

1.5.1 Kaufleute nutzen die zugéanglichen Informationskanéle und zeigen Interesse an der Entwicklung ihrer Branche.

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
Informationskanale Ich kenne verschiedene Moglichkeiten, um Ich frage meine Ausbilder, Welche kennt Moglichkeiten D 16 212 K 2
beniit mich iber die Entwicklungen in meiner Verbénde, Behdrden und sonstige verschiedener Informationskanéle Kommunika- Ziele und
enutzen zur Branche zu informieren. Von drei Einrichtungen meinem Lehrbetrieb hat drei Beitrage von verschie- tionsfahigkeit Prioritéten
Branchen- verschiedenen Anbietern wahle ich regelmassig Informationen liefern. denen Anbietern ausgewahlt und setzen
entwicklung selbststandig je einen Beitrag des letzten Bei diesen erkundige ich mich nach gibt sie anhand von Notizen mit 18
Jahres aus. Diese Beitrage kann ich mit Fachpublikationen und interessiere eigenen Worten wieder Leistungs-
eigenen Worten und anhand kurzer Notizen mich, welche Veranstaltungen und sie sind gut strukturiert und bereitschaft
B/E gut strukturiert und inhaltlich korrekt Seminare sie anbieten. Zudem lese | inhaltlich korrekt
wiedergeben. ich sooft wie mdglich Wirtschaftszei-
tungen wie ,Schweizerische Han-
delszeitung®, ,NZZ*, ,Cash", usw.
1.5.1.3
Kurzfristige Einer branchenfremden Person kann ich Diese Veranderungen kdénnen sich zeigt anschaulich zwei mégliche D 111 2.6 K2
Verand d anschaulich zwei Veranderungen aufzeigen, auf alles beziehen: neue oder kurzfristige Veranderungen auf Gesundes Prasentations-
eranderungen der die in meiner Branche jetzt gerade stattfinden | | andere Dienstleistungen, neue oder | - begrindet seine Wahl Selbstbewusst- techniken
Branche aufzeigen oder in unmittelbarer Zukunft eintreten andere Vertriebskanéle, neue Arten nennt mégliche Konsequenzen sein
kénnten. der Arbeitsorganisation, Grosse der fur die Branche
Abteilungen oder Betriebe, Qualitat,
B/E Internationalisierung, Automa-
tisierung, usw.
Mit ,,Branchen” sind hier z.B. ge-
meint Treuhandbdiiros, Maschinen-
fabriken, Einzelhandelsgeschéfte,
Gemeindeverwaltungen, usw.
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KV Branche Handel B-Profil Modelllehrgang

1. Branche und Firma

Leitidee

1.6 Betriebliche Ablaufe

Rationelle betriebliche Ablaufe férdern den Unternehmenserfolg. Sie sind eine Voraussetzung fir hohe Kundenzufriedenheit. Deshalb ist es wichtig, dass Kaufleute betriebliche Ablaufe beschreiben, ausfuhren und

gestalten kdnnen.

Dispositionsziel

1.6.1 Kaufleute sind jederzeit bestrebt, einfache betriebliche Ablaufe nachzuvollziehen, zu analysieren und gegebenenfalls Vorschlage zu unterbreiten.

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo-
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fur ALS ich Sozial- Methoden- nomie
kann’s kompetenz kompetenz
1.6.1.2 ) )
Arbeitsablaufe In einem Flussdiagramm gebe ich Das Flussdlagramm nennt man erklar} dgs selber e_rstellte, D 15 i ) 2.6 _ K 2
b hreib betriebliche Ablaufe wie beispielsweise auch Ablaufdiagramm. Es zeigt auf, vollstéandige Flussdiagramm Flexibilitat Prasentations-
eschretben - eine Auftragsabwicklung wie im Betrieb die einzelnen die verwendeten Zeichen sind techniken
« den Zahlungsverkehr mit den Arbeiten sinnvoll hintereinander brancheniblich 16
B/E branchentiblichen Zeichen oder parallel stattfinden und die Schnittstellen sind erkannt Kommunika-
ineinander ubergreifen. tionsfahigkeit
vollstandig wieder.
Arbeitsablaufe Ich nenne drei bis finf Gesichtspunkte unter Arbeitsablaufe heissen auch nennt mindestens drei ) D _ 17 o 2.'1 K 4
analysieren denen ich Arbeitsablaufe in meinem Prozesse. Gesichtspunkte und begriindet Konfliktfahigkeit | Analytisches
b Lehrbetrieb betrachten kann. Mit einem oder ) _ o ‘ deren Auswahl und geplantes
zwei dieser Gesichtspunkte habe ich zwei Gesichtspunkte sind beispielsweise: hat zwei kleinere Arbeitsablaufe 1.13 Vorgehen
BJE kleinere Arbeitsabléaufe durchleuchtet und * bendtigte Zeit _ anhand eines Gesichtspunktes Transfer-
gepruft was besonders gut ist und was ich * mogliche Missverstandnisse durchleuchtet und erklart was fahigkeit 24
verbessern konnte. derjenigen Personen, die am besonders gut ist Kreativitéts-
Gleichen arbeiten hat zwei kleinere Arbeitsablaufe techniken
* Abfall (Okologie) anhand eines Gesichtspunktes
* Kosten ) durchleuchtet und erklart was zu
« vielfaltiger Arbeitsplatz verbessern ware
1.6.1.4 ]
Betriebliche Ich unterbreite Ideen oder Vorschlage. Diese unterbrgltet Ideen oder O 111 2.7 K5
Vorschlage sind geeignet, bestimmte betriebliche Ziele Vorschlage Gesundes Problem-
o besser oder leichter zu erreichen. Ich kann diese sind geeignet, betriebliche Selbstbewusst- I6sungs-
einbringen auch erlautern, warum ich diesen Vorschlag Ziele besser oder leichter zu sein techniken
mache. Es kann sich auch um sehr kleine erreichen
praktische Belange handeln. kann seinen Vorschlag 211
BIE begriinden Vernetztes
Denken
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KV Branche Handel

B-Profil

Modelllehrgang

Leitidee

Der Handel verbindet Produzenten mit Konsumenten. Um diese Aufgabe erfolgreich wahrnehmen zu kdnnen, missen Kaufleute die Grundsétze, Ablaufe und Strukturen des Handels kennen.

1.7.1 Dispositionsziel
Kaufleute interessieren sich dafir, welche menschlichen Verhaltensweisen der Wirtschaft — und damit auch dem Handel — zugrunde liegen.

1. Branche und Firma
1.7 Handel

E/B

den mir bekannten vier gangigen
Gesichtspunkten in einer Tabelle
Ubersichtlich einteilen.

L]
. materielle
. immaterielle

den einzelnen Gesichtspunkten
pall

Erstellt eine Gbersichtliche
Tabelle

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fur ALS ich Sozialkompe | Methodenko |nomie
kann’s tenz mpetenz
Waren/ 1.7.1.1 Gesichtspunkte: Wahlt Produkte und o .
Dienstleistungen Ich kann die verschiedenen Guter und o freie Dienstleistungen aus dem O Transferfahigkei Mit K2
Dienstleistungen meines Lehrbetriebes nach wirtschaftliche Lehrbetrieb als Beispiele aus t Informationsque
Ordnet die Beispiele richtig llen umgehen
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KV Branche Handel

B-Profil

Modelllehrgang

Leitidee

1. Branche und Firma

1.7 Handel

Der Handel verbindet Produzenten mit Konsumenten. Um diese Aufgabe erfolgreich wahrnehmen zu kénnen, missen Kaufleute die Grundsatze, Ablaufe und Strukturen des Handels kennen.

1.7.2 Dispositionsziel
Kaufleute sind fahig, die Strukturen des Handels in der Schweiz aufgrund von Informationsquellen darzulegen.

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fir ALS ich Sozialkompe | Methodenko |nomie
kann’s tenz mpetenz
Bedeutung 1.7.21 Informationsquellen: Schreibt einen kurzen Aufsatz,
Ich beschreibe in einem kurzen Aufsatz die e  Tagesmedien der bezuglich Rechtschreibung D Transferfahigkei th K5
E/B Bedeutung der Branche Handel fir die e  Sachbiicher e|nW_andfrg| ist t Informationsque
schweizerische Wirtschaft. Ich unterstitze . Internet Streicht die Bedeutung des llen umgehen
meine Aussagen mit selbstgewéhlten e Bundesamt fur Statistik Handels klar heraus Gesundes
Beispielen aus verschiedenen e  Staatssekretariat fiir Wirtschaft Wahlt korrekte Beispiele aus Selbstbewussts
Informationsquellen. . Branchenorganisationen seridsen Quellen aus. €in
. Branchenkenner aus Betrieb
weitere
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KV Branche Handel B-Profil Modelllehrgang

1. Branche und Firma

1.8 Internationaler Handel

Leitidee
Die schweizerische Wirtschaft ist in hohem Masse vom Aussenhandel abhangig. Die grundsatzlichen Strukturen und Funktionen des schweizerischen Aussenhandels und die Hindernisse fiir diesen Handel miissen
Kaufleute kennen.

1.8.1 Dispositionsziel

Kaufleute verfligen tber eine klare Vorstellung der Griinde fir den Importhandel in die Schweiz. Sie sind sich der Tatsache bewusst, dass dieser Handel verschiedenen schadlichen Einschrankungen unterliegt.

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fir ALS ich Sozialkompe | Methodenko | nomie
kann’s tenz mpetenz
Grinde fiir den 1.8.1.1 e  Rohstoffe Nennt alle vier Argumente
Import Ich erlautere mit vier Argumenten e Produktionskosten Zahlt pro Argument zwei O Kommunikation | Prasentationste | (<o
nachvollziehbar in einem Kurzvortrag, e Know how passende Beispiele auf sfahigkeit chniken
weshalb die Schweiz auf Importe angewiesen . Binnenmarkt Die Beispiele sind praxisnah,
E/B ist. Ich nenne dazu pro Argument zwei d.h. auf die schweizerischen Transferfahigkei
Beispiele aus der Praxis. Verhéltnisse bezogen t
Handelshemmnisse 1.8.1.2 Tarifare Hemmnisse: Tragt seine mindlichen
Ich erklare nachvollziehbar meinem . Zolle Erklarungen in fUnf Minuten D Transferfahigkei Kreatiyitatstech K2
E/B Lehrmeister mundlich in funf Minuten ein . Steuern klar und_nachvpllmehbar vor t niken
Praxisbeispiel fir ein staatliches Wahlt ein praxisbezogenes
Handelshemmnis. Nicht-tarifare Hemmnisse: Beispiel
e Aufwandige Grenzformalitaten Erklart das staatliche
e  Sicherheitsvorschriften Handelshemmnis korrekt mit
e  Gesundheitsauflagen Hilfe des Beispiels
. Naturschutzreglungen
e weitere

Ausgabe 2003

Seite 18 von 30




KV Branche Handel B-Profil Modelllehrgang

1. Branche und Firma
1.9 Handelskette

Leitidee

Guter und Dienstleistungen werden auf ihrem Weg vom Rohstoff oder der Entwicklung bis zum Konsumenten meist von verschiedenen Betrieben bearbeitet. Die einzelnen Teile einer Handelskette unterscheiden sich
entsprechend der Funktionen, die sie erflllen. Kaufleute missen aufgrund dieser Tatsachen Uber ein vertieftes Wissen Uber die einzelnen Teile einer Handelskette verfigen.

1.9.1 Dispositionsziel
Kaufleute interessieren sich fur die Strukturen der je nach Produkt unterschiedlichen Handelsketten und sind sich bewusst, wo ihre Firma in der Handelskette positioniert ist.

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fiir ALS ich Sozialkompe | Methodenko |nomie
kann’s tenz mpetenz
Die Handelskette 1.9.1.1 Handelskette: e  Stellt graphisch die
Ich stelle die Handelskette fiir ein von mir . Rohstoffgewinnung Handelskette fur das gewahlte D Transferfahigkei Pr.'asent_ationste K2
E/B selbstandig ausgewahltes Produkt meines e  Produzenten Produkt korrekt dar t chniken
Lehrbetriebes graphisch dar. Dabei kann ich . Grosshandel . Ordnet den Stufen der
meinen Lehrbetrieb richtig positionieren und e  Detailhandel Handelskette die richtigen
einem Laien die Merkmale und Aufgaben der e  Konsumenten Aufgaben zu und erklart diese
einzelnen Stufen plausibel erklaren. fur einen Laien plausibel
. Platziert den Lehrbetrieb
korrekt in der Handelskette
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KV Branche Handel

B-Profil

Modelllehrgang

Leitidee

1. Branche und Firma

1.9 Handelskette

Guter und Dienstleistungen werden auf ihrem Weg vom Rohstoff oder der Entwicklung bis zum Konsumenten meist von verschiedenen Betrieben bearbeitet. Die einzelnen Teile einer Handelskette unterscheiden sich
entsprechend der Funktionen, die sie erflllen. Kaufleute missen aufgrund dieser Tatsachen Uber ein vertieftes Wissen Uber die einzelnen Teile einer Handelskette verfigen.

1.9.2 Dispositionsziel
Kaufleute sind sich des Stellenwerts der Handelsbetriebe in der Handelskette bewusst.

Handel erbrachten Funktionen fir die
Wirtschaft bietet, klar auf.

Beratung/Information
Finanzierung
usw.

zeigt die von
Handelsbetrieben erfillten
Funktionen in den Argumente
klar auf

bringt die Argumente wéahrend
der Diskussion in einem
passenden Zusammenhang
folgerichtig ein

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fir ALS ich Sozialkompe | Methodenko |nomie
kann’s tenz mpetenz
Funktionen des 1.9.2.1 Funktionen des Handels: argumentiert (iber die
Handels In einer Diskussion iiber die Notwendigkeit Mengenausgleich B_edeutung de;s Handels fu( D Gesundes M_it K3
des Handels argumentiere ich sachlich und Sortiment die Gesamtwirtschaft sachlich Selbstb_ewussts Informationsque
E/B fair. Ich zeige den Nutzen, den die vom Lagerhaltung und fair ein llen umgehen

von Firmen
vergleichen

B

Erscheinungsbilder

1.9.2.2

Ich vergleiche selbsténdig das
Erscheinungsbild meines Lehrbetriebes nach
aussen mit dem Erscheinungsbild einer Firma
aus einer anderen Branche.

Anhand von zwei Aspekten meines
Vergleiches zeige ich je ein treffendes
Beispiel meines Lehrbetriebes, wie das
Erscheinungsbild in der Praxis durchgéangig
umgesetzt wird.

Unter das Erscheinungsbild fallen
alle Elemente, welche den Betrieb
nach aussen sichtbar machen.

Viele Betriebe haben dazu genaue
Richtlinien (Corporate Identity,
Leitbilder, usw.).

erklart Erscheinungsbild des
eigenen Betriebes nach
aussen

vergleicht Erscheinungsbild
des Lehrbetriebes mit dem
einer anderen Branche
zeigt Umsetzung des
Erscheinungsbildes in der
Praxis anhand von zwei
Aspekten auf

Transferfahigkei
t

Analytisches K3
und geplantes
Vorgehen
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KV Branche Handel B-Profil Modelllehrgang

1. Branche und Firma
1.10 Warenfluss

Leitidee

Die Kernaufgabe des Handels ist die Vermittlung von Waren und Dienstleistungen. Diese miissen ausgewahlt, beschafft, transportiert und gelagert werden. Damit sie die Zusammenhénge des Warenflusses begreifen,
mussen Kaufleute Uberall uber ein Basiswissen verfiigen, auch wenn die einzelnen Téatigkeiten von Spezialisten ausgefuhrt werden.

1.10.1 Dispositionsziel
Kaufleute sind fahig, das Sortiment des eigenen Betriebes zu analysieren und mit denen der Konkurrenz zu vergleichen.

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fiir ALS ich Sozialkompe | Methodenko | nomie
kann’s tenz mpetenz
Sortimentsaufbau 1.10.1.1 Sortimentsstrukturen: Wahlt zwei geeignete Beispiele
kennen Einfach und verstandlich erlautere ich einem aus D Kommu_nika}tion M_it K 2
neuen oder unerfahrenen Mitarbeiter den e  Schmales Sortiment Erklart die Strukturen mit Hilfe sfahigkeit Informationsque
Begriff Sortimentsaufbau anhand der . Breites Sortiment einer grafischen Darstellung llen umgehen
E/B Sortimentsstruktur. Ich kann meine . Tiefes Sortiment korrekt Transferfahigkei
Erklarungen mit zwei Beispielen aus . Flaches Sortiment Erlautert den Begriff t
verschiedenen Betrieben des Handels — Sortimentsaufbau fur einen
darunter auch meines Lehrbetriebes — unerfahrenen Mitarbeiter
unterstiitzen und grafisch darstellen. verstandlich

Sortimente 1.10.1.2 Gesichtspunkte der beschafft sich die nétigen
vergleichen Ich kann aufgrund von mir eingeholter Sortimentsgestaltung: Informationen selbstandig O Kommunikation | Présentationste | |« 4

Informationen das Sortiment meines Vergleicht die beiden Betriebe sfahigkeit chniken

Lehrbetriebes (oder einer Abteilung davon) e  Sortimentsaufbau aufgrund der verschiedenen
E/B mit dem eines Konkurrenzunternehmens . Preis Gesichtspunkte korrekt Transferfahigkei Mit

aufgrund der Gesichtspunkte der e Qualitat Gibt die schriftlichen t Informationsque

Sortimentsgestaltung vergleichen. . Kontinuitat Schlussfolgerungen mindlich llen umgehen

Meine schriftlich festgehaltenen . Saisonalitat klar verstandlich weiter
Schlussfolgerungen gebe ich miindlich und
klar verstandlich meinem Ausbilder weiter.
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KV Branche Handel

B-Profil

Modelllehrgang

Leitidee

1. Branche und Firma
1.10 Warenfluss

Die Kernaufgabe des Handels ist die Vermittlung von Waren und Dienstleistungen. Diese miissen ausgewahlt, beschafft, transportiert und gelagert werden. Damit sie die Zusammenhénge des Warenflusses begreifen,
mussen Kaufleute Uberall uber ein Basiswissen verfiigen, auch wenn die einzelnen Téatigkeiten von Spezialisten ausgefuhrt werden.

1.10.2 Dispositionsziel
Kaufleute zeigen Interesse, sich die Grundlagen der Beschaffung theoretisch und anhand praktischer Beispiele anzueignen.

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo
Leistungsziele TippS und Tricks Teilaspekte fiir ALS ich Sozialkompe | Methodenko | nomie
kann’s tenz mpetenz
Bezugsquellen 1.10.2.1 Nennt die richtigen Kommunikation | Présentationste
Anhand von mir vorgelegten Beispielen aus Einkaufskanale O sfahigkeit chniken K3
E/B meinem Lehrbetrieb erklare ich Bes_chreibt versch_ied_gne_ o
nachvollziehbar meinem Ausbilder die Gesichtspunkte, die fur die Transferfahigkei
Kanéle, uber die Guter eingekauft worden Wahl der Lieferanten eine t
sind und die wahrscheinlichen Rolle spielen kénnen
Gesichtspunkte, die fir die Zusage an die Begriindet nachvollziehbar,
Lieferanten die entscheidende Rolle gespielt welche Gesichtspunkte im
haben. vorliegenden Beispiel
entscheidend sind
Bestellzeitpunkt 1.10.2.2 Héchstbestand Zeigt die richtige Rechenformel Transferfahigkei Mit
Ich kann anhand eines vorgegebenen Meldebestand auf D t Informationsque | | o
Beispiels den richtigen Zeitpunkt fur eine Mindestbestand Erklart die fur die Bestellung llen umgehen

E/B

Bestellung bestimmen und die daftr
entscheidenden Bestande erklaren.

Sicherheitsbestand
Fehlverkaufe

entscheidenden Bestéande
korrekt

Rechnet den Bestellzeitpunkt

fur das Beispiel richtig aus
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KV Branche Handel B-Profil Modelllehrgang

1. Branche und Firma
1.10 Warenfluss

Leitidee
Die Kernaufgabe des Handels ist die Vermittlung von Waren und Dienstleistungen. Diese missen ausgewahlt, beschafft, transportiert und gelagert werden. Damit sie die Zusammenhénge des Warenflusses begreifen,

mussen Kaufleute Gberall Giber ein Basiswissen verfiigen, auch wenn die einzelnen Tatigkeiten von Spezialisten ausgefiihrt werden.

1.10.3 Dispositionsziel
Kaufleute erkennen die Wichtigkeit eines gut gefiihrten Lagers fur einen Handelsbetrieb und sind bereit, diese Kenntnisse im Arbeitsalltag anzuwenden..

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fir ALS ich Sozialkompe | Methodenko | nomie
kann’s tenz mpetenz
Lagerkennzahlen 1.10.3.1 e Lagerbestand Gibt die Bedeutung der drei
a) Ich kann die drei wichtigsten Lagerkenn- e  Lagerumschlag wichtigsten Lagerkennzahlen D Transferfahigkei th K1
EB zahlen anhand vorgegebener Beispiele e  Lagerdauer korrekt wieder t Informationsque
berechnen und deren Bedeutung Berechnet die vorgegebenen llen umgehen
wiedergeben. Beispiele korrekt K3
b) Ich kann die berechneten Kennzahlen auf Interpretiert die Resultate
das Beispiel bezogen interpretieren. richtig
Ziele der 1.10.3.2 . Lieferbereitschaft Beschreibt alle drei
Lagerhaltung Ich beschreibe einem neuen oder e  geringe Kosten wesentlichen Ziele mit eigenen O Kommunikation | Préasentationste | ¢
unerfahrenen Mitarbeiter die drei e  geringe Kapitalbindung Worten sfahigkeit chniken
wesentlichen Ziele der Lagerhaltung und die Zeigt anhand des gewahlten
E/B auftretenden Zielkonflikte in eigenen Worten Beispiels auch die Zielkonflikte Transferfahigkei
und nachvollziehbar anhand eines auf t
selbstgewahlten Beispiels. Die Informationen sind fur
einen unerfahrenen Mitarbeiter
nachvollziehbar
Inventar und Inventur | 1.10.3.3 Erklart die Begriffe in eigenen
a) Ich kann die Begriffe ,Inventur und Worten verstandlich und D Komrpu_nika_tion M_it K 2
EB Inventar” in eigenen Worten verstandlich korrelft _ o sfahigkeit Informationsque
erklaren. Begriindet die Notwendigkeit llen umgehen
fur eine Inventur Transferfahigkei K2
b) Ich begriinde die Notwendigkeit fur eine nachvollziehbar t
Inventur nachvollziehbar anhand eines selbst Das gewahlte Beispiel
gewahlten Beispiels. unterstitzt die Begrindung gut
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KV Branche Handel

B-Profil

Modelllehrgang

Waren lagern

E/B

1.10.3.4

Ich kann anhand von verschiedenen
Beispielen von Waren aus meinem
Lehrbetrieb die folgenden Begriffe einem
neuen oder mit der Lagerhaltung nicht

vertrauten Mitarbeiter anschaulich darlegen:

. Lagerfunktion
Lagertypen
Lagerprinzipien
Warenfluss im Lager
Lagerrisiken

Wahlt treffende Beispiele aus
dem Lehrbetrieb, die das
Gesagte gut unterstitzen
Erklart alle funf Begriffe
erklart fur einen neuen
Mitarbeiter verstandlich und
nachvollziehbar

Kommunikation
sfahigkeit

Transferfahigkei
t

Mit

Informationsque K2
llen umgehen
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KV Branche Handel

B-Profil

Modelllehrgang

Leitidee

1. Branche und Firma

1.10 Warenfluss

Die Kernaufgabe des Handels ist die Vermittlung von Waren und Dienstleistungen. Diese missen ausgewahlt, beschafft, transportiert und gelagert werden. Damit sie alle Zusammenhange des Warenflusses begreifen,
mussen Kaufleute tberall Uber ein Basiswissen verfligen, auch wenn die einzelnen Tétigkeiten von Spezialisten ausgefihrt werden.

1.10.4 Dispositionsziel
Kaufleute sind sich der grossen Wichtigkeit einer reibungslos funktionierenden Spedition und Logistik fir den Handel bewusst. Deshalb sind sie motiviert, fir die Zusammenarbeit mit den Spediteuren und Logistikern
Uber das fur ihr Tatigkeitsfeld erforderliche Fachwissen zu verfiigen.

Prima Tréagt bei zur | Tragt bei zur | Taxo
Leistungsziele TippS und Tricks Teilaspekte fiir ALS ich Sozialkompe | Methodenko | nhomie
kann's tenz mpetenz
Aufgaben der 1.10.41 e Vermittler o .
Spedition Ich erlautere die drei wesentlichen Aufgaben e Frachtfuhrer D Komrflu_nlka_tlon Mit K2
des Spediteurs korrekt in eigenen Worten. e  Weitere Dienstleistungen sfahigkeit Informationsque
llen umgehen
E/B Transferféahigkei
t
Aufgaben der 1.10.4.2 Stellt den Weg grafisch
Logistik Anhand eines Produktes aus meinem tibersichtlich dar D Kommunikation vernetztes K3
Lehrbetrieb stelle ich den Weg vom stellt den Weg vom sfahigkeit Denken
Produzenten bis zum Konsumenten grafisch Produzenten bis zum
E/B dar und zeige auf, wo die Logistik welche Konsumenten anhand eines Prasentationste
Tatigkeiten Gibernimmit. selbstgewdahlten geeigneten chniken
Produktes dar
Zeigt korrekt die einzelnen
Tatigkeiten der Logistik auf
Verkehrswege und - 1.10.4.3 Beschreibt verstéandlich einen
trager Anhand eines vorgegebenen Beispieles eines logischen Verkehrsweg, den die D Kommqnlkgtlon Mit K3
Warentransportes aus meinem Lehrbetrieb Ware nehmen soll sfahigkeit Informationsque
(Art der Ware, Anfangs- und Endpunkt, Wabhlt die geeigneten o llen umgehen
E/B besondere Anordnungen) wahle ich die Verkehrstrager aus Transferfahigkei
geeigneten Verkehrstrager aus, beschreibe Begriindet die getroffenen t
verstandlich den Weg der Ware und Lésung nachvollziehbar
begriinde nachvollziehbar die von mir Gesundes
getroffene Lésung. Selbstbewussts
ein
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KV Branche Handel B-Profil Modelllehrgang

1. Branche und Firma

1.11 Absatz und Marketing

Leitidee

In der Schweiz gibt es mehr Angebot als Nachfrage, deshalb miussen die Firmen dem Absatz ihrer Produkte viel Aufmerksamkeit widmen. Entsprechend miussen Kaufleute mit den Instrumenten der Verkaufsférderung,
Kundenbindung und des Marketing vertraut sein.

1.11.1 Dispositionsziel

Kaufleute beschéftigen sich mit bewahrten und neuen Instrumenten der Verkaufsférderung, Kundenbindung und des Marketing.

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fur ALS ich Sozialkompe | Methodenko |nomie
kann’s tenz mpetenz
Absatzkennzahlen 11111 e  Gewinn Nennt drei fir den Betrieb
Ich nenne drei fiir meinen Lehrbetrieb e  Umsatz wichtige Absatzkennzahlen D Kommu_nika_tion M_it K2
E/B wichtigen Absatzkennzahlen und kann . Umsatz pro m2 Zeigt mogliche Auswirkungen vg sfahigkeit Informationsque
nachvollziehbar erklaren, wie sich e Umsatz pro Mitarbeiterin Veranderungen in den ~ | llenumgehen
Veranderungen in den Zahlen auf die (Kopf- oder Stundenleistung Absatzkennzahlen auf die Transferfahigkei
Geschéaftspolitik auswirken kdnnen. . Umsatz pro Kunde Geschéaftspolitik auf t
Erklart den Zusammenhang
zwischen der Kennzahl und der
Geschéaftspolitik nachvollziehbar
Bedeutung der 1.11.1.2 Mdogliche Massnahmen: Erklart die Bedeutung von fiinf
Verkaufsférderungs- a) Ich erklare meinem Ausbilder korrekt die klar unterscheidbare O Kommunikation Mit K2
massnahmen Bedeutung von fiinf . Schaufenster Verkaufsforderungsmassnahm sfahigkeit Informationsque
Verkaufsforderungsmassnahmen. e Verkaufsraum en llen umgehen
e Kundenfiihrung Erstellt eine tbersichtliche Transferfahigkei
E/B red. b) Anhand dieser fiinf Massnahmen e  Warenprasentation Tabelle t
vergleiche ich mit Hilfe einer Tabelle mein . Beleuchtung vergleicht mit Hilfe der Tabelle ) K 4
Lehrgeschaft mit einem e  Hintergrundmusik den Lehrbetrieb und ein Eigene
Konkurrenzunternehmen e  Raumklima Konkurrenzunternehmen indem Werthaltung
e Aussendienst er aufzeigt , welche Firma mit kommunizieren
e  weitere welcher Massnahme arbeitet
Marketingmix 1.11.1.3 Marketingmix: stellt ein Produkt oder eine
Ich stelle ein mir vorgelegtes Produkt oder . product (Produkt) Dienstleistung in den beiden D Lernfahigkeit Préisent_ationste K3
E/B eine Dienstleistung meines Lehrbetriebes e price (Preis) Ma(ketingmix-Komponenten chniken
anhand des Marketingmix mit eigenen e  place (Vertrieb/Absatz) Preis und Produkt korrekt dar
Worten vor. e  promotion (Werbung) stellt ein Produkt oder eine
Dienstleistung in der
Marketingmix-Komponente
Werbung korrekt dar
stellt ein Produkt oder eine
Dienstleistung in der
Marketingmix-Komponente
Absatz/Vertrieb korrekt dar
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B-Profil Modelllehrgang

KV Branche Handel

1. Branche und Firma
1.12 Handels-Risiko

Leitidee

Handel ist mit vielen Risiken behaftet. Unter anderem besteht die Gefahr von materiellen und finanziellen Verlusten. Deshalb miissen Handels-Kaufleute tber diese Risikofaktoren Bescheid wissen.

1.12.1 Dispositionsziel
Kaufleute sind féahig, logische Instrumente gegen die moglichen Gefahren des Handels einzusetzen.

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fiir ALS ich Sozialkompe | Methodenko | nomie
kann's tenz mpetenz
Risiko beurteilen 1.12.1.1 e Diebstahl Zeigt fir drei verschiede
Zu einem vorgegebenen Beispiel eines e  Krieg Risiken auf, in wie weit sie fir D Kommu_nika_tion Présent_ationste K3
E red./B internationalen Handelsgeschéftes nenne ich . Streik das Handelsgesché}_ft eine sfahigkeit chniken
zu jedem von drei mdglichen e  Unfall Gefahr darstellen kbnnen
Beschaffungsrisiken ein Instrument, mit dem e  Unwetter nennt fir die jeweiligen Transferfahigkei
es eingegrenzt werden kann, damit es keine e Keine Lieferung Risiken die t
Gefahr fir das Handelsgeschaft darstellt. e  Betrug richtigen/nutzlichen
Diese Instrumente kann ich einem neuen e  USW. Instrumente
oder unerfahrenen Mitarbeiter in eigenen Die Ausfiihrungen sind fur
Worten erklaren. einen unerfahrenen
Mitarbeiter nachvollziehbar
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KV Branche Handel B-Profil Modelllehrgang

1. Branche und Firma

1.13 gesetzliche Rahmenbedingungen

Leitidee

Der Handel steht oft im Spannungsfeld zwischen den wirtschaftlichen Erfordernissen und den vom Staat festgelegten Gesetzen und Verordnungen. Kaufleute miissen deshalb die den Handel betreffenden Vorschriften
kennen.

1.13.1 Dispositionsziel
Kaufleute interessieren sich fir die staatlichenAbgaben (Zdlle, Steuern) und die Art ihrer Erhebung, die einen Einfluss auf ihre Geschéftstatigkeit haben.

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fir ALS ich Sozialkompe | Methodenko |nomie
kann’s tenz mpetenz
Mehrwertsteuer 1.13.1.1 Ich treffe die notwendigen Wahlt eine geeignete,
Ich kann meinem Ausbilder schriftlich auf Abklarungen bei der Ubersichtliche Form der D Kommunikation Mit K3
E/B einer halben A4-Seite korrekt und verantwortlichen Person/Abteilung Darstellung sfahigkeit Informationsque
nachvollziehbar aufzeigen, inwiefern die in meinem Lehrbetrieb. Zeigt korrekt auf, wie die llen umgehen
Mehrwertsteuer die Preiskalkulation fur ein Mehrwertsteuer die Transferfahigkei
mir vorgegebenes, wichtiges Produkt meines Preiskalkulation beeinflusst t
Lehrbetriebes beeinflusst. Erklart den Einfluss konkret und
nachvollziehbar am Beispiel des
vorgelegten Produktes
Aufgaben 1.13.1.2 e Abgaben erheben Zahlt alle vier Hauptaufgaben Kommunikation
der Zollverwaltung Die vier Hauptaufgaben des Zolls kann ich e  Aussenwirtschaftliche korrekt auf D sfahigkeit M_|t K2
aufzahlen und mit jeweils einem Massnahmen vollziehen Wahlt die Beispiele aus der o Informationsque
selbstgewahlten Beispielen aus der Praxis e Schutz der Praxis (dem Lehrbetrieb) aus Transferfahigkei | llen umgehen
E/B beschreiben. Bevolkerung/Umwelt Die Beispiele veranschaulichen t
e  Sicherheits- und die Aufgaben gut und
Polizeiaufgaben nachvollziehbar
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KV Branche Handel

B-Profil

Modelllehrgang

Leitidee

1. Branche und Firma

1.13 gesetzliche Rahmenbedingungen

Der Handel steht oft im Spannungsfeld zwischen den wirtschaftlichen Erfordernissen und den vom Staat festgelegten Gesetzen und Verordnungen. Kaufleute miissen deshalb die den Handel betreffenden Vorschriften

kennen.

1.13.2 Dispositionsziel

Kaufleute sind sich der Vorteile einheitlicher Masse und deren Bedeutung flr das Funktionieren des Handels bewusst.

interne wie externe, produkt- wie
ablaufbezogene Standards.

(Normen/Vorschriften) definiert sind.

Gestltzt auf dieses Wissen

verfasse ich meinen Aufsatz.

standardisierten
Masseinheiten, die fiir den
Lehrbetrieb von Bedeutung
sind

Zahlt interne, externe,
produkt- und ablaufbezogene
Beispiele auf.

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo
Leistungsziele Tipps und Tricks Teilaspekte fur ALS ich Sozialkompe | Methodenko |nomie
kann’s tenz mpetenz
Standards 1.13.2.1 Ich informiere mich in meinem Schreibt einen fehlerfreien
In einem kurzen Aufsatz beschreibe ich die Lehrbetrieb, welche Produkte oder kurzen Text D Transferfahigkei Mit K3
E/B red wichtigsten Standards fiir meinen Arbeitsablaufe durch interne oder Beschreibt nachvollziehbar t Informationsque
) Lehrbetrieb. Ich erwahne dabei sowohl externe Standards die Vielzahl der llen umgehen

Eigene
Werthaltung
kommunizieren

Unterschiede
Vorschriften/Normen

E/B

1.13.2.2

Ich zeige mit Hilfe einer Tabelle auf, welches
die Gemeinsamkeiten und welches die
Unterschiede zwischen den staatlichen
Vorschriften und den Normen der Wirtschaft
sind.

Vorschriften:

. Staatlich, hoheitlich
. Obligatorisch

. Schweiz, EU

Normen:

. Industrie, Handel

. Freiwillig

. Branchen, CEN, ISO

Kommunikation
sfahigkeit

Transferfahigkei
t

Présent_ationste K2
chniken
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KV Branche Handel

B-Profil

Modelllehrgang

Leitidee

1. Branche und Firma

1.13 gesetzliche Rahmenbedingungen

Der Handel steht oft im Spannungsfeld zwischen den wirtschaftlichen Erfordernissen und den vom Staat festgelegten Gesetzen und Verordnungen. Kaufleute miissen deshalb die den Handel betreffenden Vorschriften

kennen.

1.13.3 Dispositionsziel
Kaufleute sind bereit, einzelne Gesetze im Rahmen ihrer Tatigkeit auf ihre Wirkung auf den Handel und die Handelsbetriebe zu prifen.

Prima Tragt bei zur | Tragt bei zur | Taxo
Leistungsziele TippS und Tricks Teilaspekte fiir ALS ich Sozialkompe | Methodenko | nomie
kann's tenz mpetenz
Gesetzliche 1.13.3.1 erlautert 3 gesetzliche
Grundlagen erlautern | Ich bin in der Lage, drei gesetzliche Grundlag_en oder Vorschriften D Transferféahigkei Prasent_ations- K 2
Grundlagen oder Vorschriften in Bezug auf verstandlich t techniken
die Bedeutung fir die Unternehmung und erklart folgerichtig die
B ihren Einfluss auf die tagliche Arbeit Bedeutung dieser gesetzlichen
verstandlich zu erlautern. Grundlagen fur die
Unternehmung
zeigt Einfluss auf die tagliche
Arbeit konkret auf
Praxisbezug von 1.13.3.2 Ordnet den gesetzlicher
Gesetzen und Ich kann anhand von vier mir vorgegebenen \/orschriften die richtigen D Komr_pu_nika_tion M_it K3
Verordnungen Beispielen aus meinem Lehrgeschéft korrekt firmeninternen Regelungen zu sfahigkeit Informationsque
erklaren, wie wichtige Gesetze und legt fur alle vier Beispiele die llen umgehen
Verordnungen mittels interner Regelungen Zusammenhénge korrekt dar Transferfahigkei
E/B und Weisungen in der Praxis umgesetzt Erklart verstandlich anhand der t

werden

Beispiele den Praxisbezug der
Firmenweisungen
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