
Informationen zur Gruppenphase
1. Anordnung der Lernsituationen im Lernfeld

	Lernfeld: Nr. 6: Neufahrzeuge disponieren und den Verkaufsprozess durchführen. (40 UStd.)
2. Ausbildungsjahr

	Nr.
	Abfolge der Lernsituationen 
	Zeitrichtwert
	Beiträge der Fächer zum Kompetenzerwerb in Abstimmung mit dem jeweiligen Fachlehrplan

	6.1
	Marktsituation analysieren
	10 UStd.
	

	6.2
	Fahrzeugauswahl planen
	12 UStd.
	

	6.3
	Kundinnen und Kunden bei der Fahrzeugauswahl beraten
	10 UStd.
	


2. Gestaltung von Lernsituationen
	2. Ausbildungsjahr
Bündelungsfach:
Kernprozesse in der Automobilwirtschaft
Lernfeld 6
(40 UStd.): Neufahrzeuge disponieren und den Verkaufsprozess durchführen.
Lernsituation 6. 1
(10 UStd.): Marktsituation analysieren

	Einstiegsszenario 
Bei der Gegenüberstellung der Verkaufszahlen eines Autohauses im Regionalvergleich ergibt sich ein deutlicher Unterschied in der Entwicklung der Fahrzeugsegmente (z. B. SUV).
Überprüfung des Bestandes an Neu- und Gebrauchtfahrzeugen im Unternehmen.
	Handlungsprodukt/Lernergebnis
· Portfoliomatrix für das gewählte Segment 
ggf. Hinweise zur Lernerfolgsüberprüfung und Leistungsbewertung

	Wesentliche Kompetenzen
Die Schülerinnen und Schüler

· analysieren die Marktsituation 

· treffen Auswahlentscheidungen für Neufahrzeuge 
· analysieren Statistiken und erstellen Diagramme mit einem Tabellenkalkulationsprogramm
	Konkretisierung der Inhalte
· Portfolioanalyse, 

· Erweitern von Vertriebswege (für fabrikneue Fahrzeuge, Ausstellungs-, Lagerfahrzeuge, Reimporte, Vorführwagen und Tageszulassung )
· Statistikauswertung

	Lern- und Arbeitstechniken
· Informationen verarbeiten (exerpieren)

	Unterrichtsmaterialien/Fundstelle
Statistiken, Diagramme

	Organisatorische Hinweise

z. B. Verantwortlichkeiten, Fachraumbedarf, Einbindung von Experten/Exkursionen, Lernortkooperation


	2. Ausbildungsjahr
Bündelungsfach:
Kernprozesse in der Automobilwirtschaft
Lernfeld 6
(40 UStd.): Neufahrzeuge disponieren und den Verkaufsprozess durchführen
Lernsituation 6. 2
(12 UStd.): Fahrzeugauswahl planen

	Einstiegsszenario 
Der Verkaufsleiter berichtet seinen Mitarbeiterinnen/Mitarbeiter von der mit dem Hersteller besprochenen Jahreszielvereinbarung und diskutiert die Beschaffungszeitpunkte der einzelnen Fahrzeuge. 
	Handlungsprodukt/Lernergebnis
· Beschaffungsplan

· Kapitalbedarf
Lernerfolgsüberprüfung und Leistungsbewertung

	Wesentliche Kompetenzen
Die Schülerinnen und Schüler

· berücksichtigen vertragliche Vereinbarungen

· planen Fahrzeugauswahl und Beschaffungszeitpunkt
· beziehen finanzwirtschaftliche Einflussfaktoren ein.
	Konkretisierung der Inhalte
· Händlervertrag
· Jahreszielvereinbarung
· Mengenkalkulation
· Kapitalbedarf, Firmenlastschrift und Zahlungsziele

	Lern- und Arbeitstechniken
· Projektplan erstellen

	Unterrichtsmaterialien/Fundstelle

	Organisatorische Hinweise

z. B. Verantwortlichkeiten, Fachraumbedarf, Einbindung von Experten/Exkursionen, Lernortkooperation

	2. Ausbildungsjahr
Bündelungsfach:
Kernprozesse in der Automobilwirtschaft
Lernfeld 6
(40 UStd.): Neufahrzeuge disponieren und den Verkaufsprozess durchführen
Lernsituation 6. 3
(10 UStd.): Kundinnen und Kunden bei der Fahrzeugauswahl beraten

	Einstiegsszenario 
Eine Kundin betritt das Autohaus und zeigt reges Interesse an einem Neufahrzeug. 
	Handlungsprodukt/Lernergebnis
Neuwagenverkaufsgespräch mit verbindlicher Bestellung
Lernerfolgsüberprüfung und Leistungsbewertung

	Wesentliche Kompetenzen
Die Schülerinnen und Schüler
· eröffnen ein Verkaufsgespräch
· beschreiben technische Merkmale des Fahrzeugs

· wenden Fahrzeugkonfigurationssoftware an.
	Konkretisierung der Inhalte
· Antriebs- und Fahrwerksysteme
· Komfort- und Sicherheitssysteme

· Verkaufsgespräche

	Lern- und Arbeitstechniken
· aktives Zuhören

·  Fragetechniken

	Unterrichtsmaterialien/Fundstelle

	Organisatorische Hinweise

z. B. Verantwortlichkeiten, Fachraumbedarf, Einbindung von Experten/Exkursionen, Lernortkooperation



