Zentrum fir Schulqualitat und Lehrerbildung

Zielanalyse Stand: 2020
Beruf-Kurz Ausbildungsberuf Zeitrichtwert
WGM |Kaufmann/Kauffrau im GrofR- und AuBenhandelsmanagement 80
Lernfeld Nr. Lernfeldbezeichnung Jahr
Auftrage kundenorientiert bearbeiten
Kernkompetenz
02 Die Schulerinnen und Schiler verfigen tber die Kompetenz, den Verkauf von Waren und Dienstleistungen geset- 1
zeskonform, kundenorientiert und unter Berticksichtigung der Unternehmensziele abzuwickeln.
Schule, Ort Lehrrkrafteteam
Bildungsplan didaktisch-methodische Analyse
kompetenzbasierte Ziele Kol Lernsituation Handlungsergebnis Hecei rshlicls Hinweise Zeit
rung Kompetenzen
Die Schulerinnen und Schiiler analysieren LS01 Verkaufsprozess Checkliste systematisch vorgehen 02
den Verkaufsprozess von Waren und Dienst- analysieren begriindet vorgehen
leistungen des Unternehmens (Unternehmen Informationen strukturieren
zu Unternehmen). zielgerichtet arbeiten
Sie informieren sich Uber die rechtlichen LS02 Uber rechtliche Mitarbeiterhandbuch | systematisch vorgehen 10
Grundlagen von Kaufvertragen (Vertragsfrei- Grundlagen informieren zielgerichtet arbeiten
heit, Rechts- und Geschaftsfahlgkelt, Besitz Gesetzestexte anwenden
keit, Formvorschriften). Analogieschliisse ziehen
Sie planen die Kontaktaufnahme zu Kunden LS03 Kontaktaufnahme | Mitarbeiterhandbuch | selbststandig planen 04
und wahlen dazu gangige Kommunikations- planen und Kommunika- | Handlungsempfeh- begriindet vorgehen
wege aus, auch tber Online-Plattformen. tionswege auswahlen lung Zusammenhange herstellen
Schlussfolgerungen ziehen
Sie bearbeiten Anfragen von Neu- und LS04 Anfragen bearbei- | Handlungsanweisung | Schlussfolgerungen ziehen 02
Stammkunden (Bonitatsprifung) und erstel- ten E-Mail systematisch vorgehen
len aussagekraftige Angebote (Preisnach- zielgerichtet arbeiten
'?Sse' L'efer' l.md Zahlungsbedingungen) di- LS05 Angebote erstellen | Angebot Schlussfolgerungen ziehen | Fremdspra- 06
gital auch in einer Fremdsprache. Dazu be- Checklist ¢ tisch h che
schaffen, erfassen und vervollstandigen sie ecKiiste systematisch vorgehen
Daten und Informationen unter Beriicksichti- E-Mail zielgerichtet arbeiten
gung von Datensicherheit und Datenschutz LS06 Stammdaten ver- Handlungsanweisung | Schlussfolgerungen ziehen |Vgl. LFO9 02
(Stammdatenmanagement). walten Kundendatenblatt systematisch vorgehen
Merkblatt zielgerichtet arbeiten
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kompetenzbasierte Ziele Kemreiizle Lernsituation Handlungsergebnis Tozrizeiizne Hinweise Zeit
rung Kompetenzen
Sie fuihren Beratungs- und Verkaufsgespra- LS07 Beratungs- und Warenbeschreibungs- | Informationen strukturieren | Vgl. LFO1 05
che unter Berucksichtigung von Techniken Verkaufsgesprache fuh- | bogen Informationen selbststéndig | Rollenspiele
der Gesprachsfiihrung und der Verhand- ren Mitarbeiterhandbuch | erarbeiten
lungsfuhrung (verbal, nonverbal). Auf Kun- Beratungsgesprach systematisch vorgehen
deneinwande reagieren sie situationsgerecht Verkaufsgesprach sachlich argumentieren
und weisen auf Serviceangebote, Dienstleis- begriindet vorgehen
tungen und Erganzungsartikel hin, auch in ei- Gelerntes auf neue Prob-
ner Fremdsprache. leme tibertragen
empathisch vorgehen
fair kritisieren
LS08 Beratungs- und Beratungsgesprach sachlich argumentieren Rollenspiele 01
Verkaufsgespréache in Verkaufsgesprach begriindet vorgehen Fremdspra-
einer Fremdsprache fih- empathisch vorgehen che
ren fair kritisieren
Sie schlieRen unter Beachtung betrieblicher LS09 Kaufvertrage ab- Mitarbeiterhandbuch | Regeln und Verfahren an- 14
Regelungen Kaufvertrage rechtskréftig ab schlieRen Auftragsbestatigung | wenden
(Angebot, Bestellung, Auftragsbestatigung, Kaufvertrag systematisch vorgehen
Allgemeine Geschaftsbedingungen, Eigen- begriindet vorgehen
tumsvorbehalt, Kaufvertragsarten). Dabei zuverlassig handeln
binden sie Finanzierungs- und Dienstleis- Zusammenhénge herstellen
tungsangebote mit ein (Lieferantenkredit, Schiussfolgerungen ziehen
Leasingvertrag). - - - ;
LS10 Finanzierungs- Checkliste systematisch vorgehen 04
und Dienstleistungsan- | Scoringbogen begriindet vorgehen
gebote einbinden Vertrag zuverlassig handeln
Zusammenhange herstellen
Sie erstellen und kontrollieren Rechnungen LS11 Rechnungen und Rechnung systematisch vorgehen 04
und Lieferscheine. Dabei erlautern sie den Lieferscheine erstellen | Lieferschein begriindet vorgehen
Nutzen einer integrierten Unternehmenssoft- Gespréachsvorlage zuverlassig handeln
ware. Bei Verkaufsprozessen mit auslandi- LS12 Besonderheiten Ablauf systematisch vorgehen 06
schen Kunden beachter] sie die Besonderhei- bei Auslandsgeschaften | Checkliste begriindet vorgehen
ten von Auslandsgeschaften (Ausfuhrverfah- beachten lsssia handel
ren, Ausfuhrkontrolle). Zuveriassig handein
Die Schilerinnen und Schiler bewerten und LS13 Verkaufsprozess Schwachstellenana- | systematisch vorgehen 04
optimieren den Verkaufsprozess, auch unter optimieren lyse Systeme oder Zustande un-
dem Aspekt der Kundenzufriedenheit und - Verbesserungsvor- tersuchen
bindung. Dabei sind sie sich ihrer Mitverant- schlage Systemfehler systematisch
wortung fur die Gesellschaft und Umwelt be- eingrenzen
wusst.
WGM-LF02-Zielanalyse.docx Koordinierungsteam Lernfelder (KTL) Seite 2/3



Zentrum fir Schulqualitat und Lehrerbildung

kompetenzbasierte Ziele Kemreiizle Lernsituation Handlungsergebnis Tozrizeiizne Hinweise Zeit
rung Kompetenzen
Zusammenhange herstellen
Schlussfolgerungen ziehen
Mitverantwortung tragen
Sie reflektieren ihr eigenes Handeln und be- .
greifen die Kundenor?entierung als Leitbild im [Umfassende Kompetenz fur das gesamte Lemnfeld]
Verkaufsprozess Integrativ umsetzen
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