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KAUFMANNISCHE GRUNDBILDUNG

Herzlich willkommen zum
2. Uberbetrieblichen Kurs




Uberbetrieblicher Kurs 2

Pixabay skeeze Pixabay Werner Heibler Pixabay, Adriano Gadini

* Produkte & Dienstleistungen

* Strategisches Management

* Absatz & Marketing

* Verkaufsprozess

- Beraten & Verkaufen (Informations- und Beratungsgesprach)

* Prozesseinheiten: Planung & Prasentationstechnik
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Ziele

*  Branchenkunde:
Wissen zu Produkten, Prozessen,
Markten und Kunden erarbeiten

- Beraten & Verkaufen:
Grundlagen erlernen, Gesprache fuhren

*  Prozesseinheiten PE:
Arbeitsablaufe erkennen
und dokumentieren

offene Fragen klaren

Pixabay kisistvan77
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Programm Tag 1

Inhalte, Ziele, Programm UK
EinfUhrung Memo

Produkte & Dienstleistungen

vV v v Vv

Strategisches Management
» Mittagspause

» Absatz & Marketing
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Programm Tag 2

» Ruckblick UK 1
Verkaufsprozess
» Informations- und Beratungsgesprach

v

» Mittagspause

» Fachtest

» Prozesseinheiten PE
- Planungsmethode IPERKA
- Prasentationstechnik

» Statusubersicht - Lerndoku
» Ausblick und Feedback
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Wertschopfungskette
4

. s

Lieferant/

Produzent
im Ausland ¢

Kunde
Lieferant/ Mie®TrVverkaufer
Produzent oder Konsument

Funktionen des Handels
v'Mengenausgleich v Information

v'Glteausgleich v'Finanzierung
v'Lager v'Versorgung

v'Transport
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Kursregeln: wie, was, wann?
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Bild: Pixabay Gerd Altmann
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Transfer- und Vorbereitungsauftrage

Transferauftrage
*  Beschreibung Wertschopfungskette
* Checkliste Arbeitsplatzgestaltung

Vorbereitungsauftrage:
* LLD, alle Lerndokumentationen mit Gesprachssituationen

- Statusubersicht oder Lernzielreport 5 Branchenkundetexte lesen,
Fragen beantworten

*  Produkt Lehrbetrieb, Produktdatenblatt ausgefullt
- Kopien Offerte, Auftragsbestatigung, Lieferschein, Rechnung
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Pixabay Brian Merrill
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Ziele

*  Branchenkunde:
Wissen zu Produkten, Prozessen,
Markten und Kunden erarbeiten

- Beraten & Verkaufen:
Grundlagen erlernen, Gesprache fuhren

*  Prozesseinheiten PE:
Arbeitsablaufe erkennen
und dokumentieren

offene Fragen klaren

Pixabay kisistvan77
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Flashlight

» Was hat IThnen heute besonders gut gefallen ?

?ee OU?@C\<

Pixabay Methawee Kra
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BRANCHEHANDEL

KAUFMANNISCHE GRUNDBILDUNG

Produkte & Dlenstlelstungen




Ziele

*  Produkte und Dienstleistungen unterscheiden
*  Produkte und Dienstleistungen beschreiben

* Herstellungs- und Dienstleistungsprozesse
erkennen und darstellen

. Normen

* Vorschriften und Normen unterscheiden

i
b, Pixabay kisistvan77
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Guter unterscheiden

nach Verfugbarkeit nach Sichtbarkeit
wirtschaftliche freie materielle immaterielle
Guter Guter Guter Guter

Pixabay HarmonyCenter Pixabay openCliprt-Vectors Pixabay Sabine van Erp ‘
nach Verwendung nach Nutzungsdauer
Produktions- Konsum- Investitions- Gebrauchs- Verbrauchs-
guter guter guter guter guter

Pixabay Benas M. Pixabay Michael Gaida Pixabay kropekk pl
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Zur Erinnerung

Pixabay Gerd Altmann
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Produkte & Dienstleistungen beschreiben

Lehrbetrieb:

Produkt oder Dienstleistung

Produkt oder Dienstleistung
Konkurrenz:

Merkmale,
Besonderheiten,
Zusatznutzen und
Starken des
Produktes / der
Dienstleistung

Schwachen des
Produktes / der
Dienstleistung

Schwachen des
Produktes / der
Dienstleistung

Merkmale,
Besonderheiten,
Zusatznutzen und
Starken des
Produktes / der
Dienstleistung

Eigene Firma:_

Starken und Schwachen
der Produkte & DL

Konkurrenz:
‘h Starken und Schwachen

der Produkte & DL
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Herstellungsprozess (materiell)- T-Shirt

Arbeitsschritt Anfallende Kosten in
Entwicklung und Design
Bestimmung von Europa:
) . Investitionskosten Italien,
Schnitt und Materialien )
Frankreich,
@ Deutschland
Pixabay engin akyurt
Rohstoffproduktion
B ey Lomkosten
Umweltkosten Afrika
ixab
Ez);?lwae¥zhuannong @
Garn- und
Stoffherstellung _
Indien

Verarbeitung der Rohstoffe
zu Textilien, Farbung

4

Lohnkosten
Umweltkosten
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Herstellungsprozess (materiell) - T-Shirt

Arbeitsschritt Anfallende Kosten in
Konfektion
) China,
Zt_J'schnelden Lohnkosten Europa,
: Nahen . - )
Konfektionierungskosten Tlrkei,
Pixabay Anna VerpaCken Indien
Ventura
Verkauf
Transportkosten
Verkauf an Kunden Werbekosten Europa
Gebrauch

Personalkosten

Pixaba Stefano
Ferrario

Entsorgung
Weitergabe an Second-

) : o Transportkosten Europa
Hand-Shop, in Kleider Entsorgungskosten Afrika

sammlung / Mull, Weiter-
verwendung als Putzfaden

Pixabay Manfred Antranias
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Dienstleistungsprozess (immateriell)

Vorbereitung Nachbereitung

Einladung versenden Teilnehmer empfangen Protokoll schreiben

* An-/Abmeldungen * Sitzung gemass * Protokoll versenden
entgegennehmen Traktandenliste N
durchfiihren * zusatzliche Unter-lagen
* Sitzungszimmer versenden
reservieren Unterlagen verteilen + Rechnung Getrinke
* Getranke bestellen * Teilnehmer verab- visieren
schieden . .
* Infrastruktur (Beamer, * Dokumentation Sitzung
Notebook) bereitstellen ablegen
- J - / - /
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Normen

Pixabay Bruno Germany Pixabay Clker-Free-Vector-Images
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Normen: Beispiele

F 2
Rw-textilservice.de

CITETD MAX. EROSS

ixabay Pexels

L A2 ' (NUTRI-SCORE

A
\ﬂ_/

9001:2015

Wikipedia.org Otho-team.ch
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Normen: Definitionen

Normung ist die planmassige, durch die interessierten Kreise
(Industrie, Handel, Konsumenten, Gewerkschaften) gemein-
schaftlich durchgeflihrte Vereinheitlichung von Gegenstanden
(und Verfahren) zum Nutzen der Allgemeinheit.

Normung ist der Ausdruck des Willens nach Vereinheitlichung

und Auslese.

Normung ist die einmalige LOosung eines sich wiederholenden
technischen oder organisatorischen Vorganges.

BRANCHEHANDEL / Produkte & Dienstleistungen 11



Ziele der Normung

Pixabay, cocoparisienne

http://www.hsm-service-mueller.de

Pixabay, Alexas Fotos

Pixabay, Nicola Giordano

Pixabay Gerhard Gellinger

BRANCHEHANDEL / Produkte & Dienstleistungen
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Vorschriften - Normen

Stand der Schweizerisches
Gesetzgebung:  Zivilgesetzbuch
1. Januar 2013

Volleifindige Toxtausgabe
mit wichligan Nebangesstrn
und Verordnungen

Hurausgegeben von
Prod, Dr. fur. Themas Sather-Seesm,
iug fiir Zivilrecht

Pixabay, Sabrina B
Univerzitht Bazal

3. Auflage

inklusive
E-Book

LIBERALIS

Pixabay, Michael Schwarzenberger

www.exlibris.ch

Pixabay, Psaul Brennan

Pixabay, OpenClipart-Vectors
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Nationale und internationale Normen

_ '.’:;;tes D:{;
/& ﬂ%\
fi& 108001 G

SWISSTS)
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‘a‘?fm ent .

International 15
Organization for
Standardization el

STS 301

ZERTIFIKAT
CAN B 155 59073900

&5 SUISSE
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BRANCHEHANDEL

KAUFMANNISCHE GRUNDBILDUNG

Verkaufsprozess




Ziele

* Sie konnen die Verkaufsprozesse
in Ihrem Lehrbetrieb beschreiben.

- Sie kennen die in Verkaufsprozessen
verwendeten Dokumente und deren Inhalte.

BRANCHEHANDEL / Verkaufsprozess



Verkaufsprozess im Handel (Bsp: B2B)

Offerte (Angebotserstellung) ‘

Bestellung (Auftragserteilung)

BRANCHEHANDEL / Verkaufsprozess



Verkaufsprozess im Handel (Bsp: Onlineshop)

Shopping Window 24h

Mobile Payment

-

Bestatigung per E-Mail
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Dokumente im klassischen Verkaufsprozess

BRANCHEHANDEL / Verkaufsprozess



Auftrag Dokumente beschreiben

Auftrag Sie erhalten von Ihrer GUK-Leitung einen Flip-
Chart mit Stichworten zu einem Dokument des
Verkaufsprozesses. Tragen Sie zu diesem
Dokument mit Hilfe der mitgebrachten Muster
moglichst viele Informationen zusammen.

Sozialform Gruppenarbeit 3-4 Teilnehmende

Hilfsmittel Branchenkundetext, mitgebrachte Dokumente
Zeit 15 Minuten
Plenum Prasentation der Dokumentbeschreibungen

Fragen klaren

BRANCHEHANDEL / B&V Professionelle Gesprachsfiihrung



Offerte

* Adresse des Offert Empfangers

- Adresse des Offert Erstellers

*  Warenbeschreibung: Bezeichnung, Menge

° Preis

- Liefertermin, Lieferbedingungen

- Zahlungsbedingungen

- zeitliche Giltigkeit der Offerte

* Ort, Datum, Unterschrift

* Allgemeine Geschaftsbedingungen
inkl. Gerichtsstand

- Beispiel Offerte: e=

BRANCHEHANDEL / Verkaufsprozess


./Offerte%20Vorlage.pdf

Auftragsbestatigung

*  Kunde (juristische Adresse,
Rechnungs- und Lieferadresse,
Referenznummern)

* Lieferant

* Auftragsnummer

* Datum Bestellung, Datum Bestatigung

- Umfang der Warenlieferung, Preis
Termine und Lieferort

* Kosten, Konditionen, Zahlungsabwicklung
Verweis auf Zusatzdokumente

- Beispiel: e
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./Vorlage%20Auftragsbest%C3%A4tigung.pdf

Lieferschein

* Kunde (juristische Adresse,
Rechnungs- und Lieferadresse,
Referenznummern)

* Lieferant

* Auftragsnummer

- Umfang der Warenlieferung,
Mengen

* Versandart, Spediteur

* Termine und Lieferort

- Beispiel: ©
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./Lieferschein%20Vorlage.pdf

Rechnung

- Empfanger und Absender

* Rechnungsdatum

- Lieferumfang: gelieferte Produkte, Mengen
* Preise, Rechnungsbetrag

- Zahlungsbedingungen

* UID-Nummer mit Zusatz MWST (7.7%)

Seit 2022 gibt es nur noch QR Rechnungen oder eBill.

- Beispiel QR-Rechnung: e=

BRANCHEHANDEL / Verkaufsprozess
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./QR-Rechnung%20Vorlage.pdf

Rechnung mit Zahlteil

Zahlteil QR-Rechnung

Unterstiitzt

Uberweisung

Wahrung
CHF

Betrag
394975

Konto

CH58 007911230008 39012
Zahlungsempfanger
RobertSchneider AG

Rue du Lac 1268

CH-2501 Biel

Fusdtzliche Informationen
Fechnung MNr. 3139 fir Gartenarbeiten und
Entsorgung Schnittmaterial.
Zahlungspflichtiger

Fia Rutschmann

Marktgasse 28

CH-2400 Rorschach

Zahlbar bis

31.10.2019

BRANCHEHANDEL / Verkaufsprozess
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BRANCHEHANDEL

KAUFMANNISCHE GRUNDBILDUNG

Strategisches Management




Von der Vision zur Strategie

= Die Vision ist der Wegweiser:

«Wer sind wir?»
«Was tun wir?»
«Wohin wollen wir?»

= Die Vision wird im schriftlichen Leitbild festgehalten.

= Das Leitbild wird allen Mitarbeitenden zuganglich gemacht
und verleiht der Unternehmung eine Identitat.
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Von der Vision zur Strategie

= Umfeld Handelsbetrieb

— Anforderungen Stakeholder
(Kunden, Mitarbeitende, Lieferanten, Kapitalgeber usw.)
— Abhangigkeiten
(Verfugbarkeit von Ressourcen, gut ausgebildetes
Personal, technologische Entwicklung)

» In der Strategie wird festgehalten, wie der Handelsbetrieb
langfristig mit diesen Themen umgehen will.

» Im Rahmen der Strategie-Entwicklung wird
eine sogenannte SWOT-Analyse gemacht.
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SWOT-Analyse

Innen-Sicht, direkt beeinflussbar

Wo sind wir stark, wo sind wir schwach?

Starken (Strengths) Schwachen (Weaknesses)
eigene Patente Abhangigkeit von einz. Lieferanten
Wissen der Mitarbeitenden fehlende Prozessbeschreibungen

Aussensicht, nicht beeinflussbar
Wie kdnnen wir Chancen nutzen oder Gefahren abwenden?
Chancen (Opportunities) Gefahren (Threats)

neue Absatzwege Entwicklung der Finanzmarkte
Einsatz neuer Technologien Verflgbarkeit von Rohmaterialien
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Von der Strategie in die Organisation

= Neben der Unternehmens-Strategie konnen davon
abgeleitet auch fur die einzelnen Abteilungen oder
Bereiche Strategien entwickelt werden.

* Beispiele 'u)EEKg‘

v' Beschaffungs-Strategie JFEKL S
v Marketing-Strategie 1) “' Lk_ﬁ g
FEKD B R

v' Logistik-Strategie Mbd ( am@Ef (P
/“/K (Q : \ J | . ‘ ,;—E\:%—: pek=

. 7) . .\DWM ' . =@ | B

| | e | (B
| ApM l;l'\f\‘ =
& tIL o f"\h 5'7,‘.""'%
\ }F CK o ﬁ’:; 48"

Pixabay, StartupStockPhotos
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strategisch oder operativ?

= strategisch | > = operativ @

v" langfristige Sicht (2-3 Jahre) v" kurzfristige Sicht

v durch Geschéftsleitung v durch Mitarbeitende

v" Intervall: jéhrlich v" Intervall: taglich
«Tagesgeschaft»

= Tatigkeiten am Beispiel = Tatigkeiten am Beispiel

des Marketings: des Marketings:

* Budget festlegen * Aktionen organisieren

* Angebot definieren * Sortimentspflege

* Festlegen der Zielgruppen * Kunden beraten
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Umsetzung der Strategie

- // P

Sdulbabie
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h
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Eine Strategie kann nur
dann erfolgreich sein,
wenn diese Reihenfolge
konsequent eingehalten
und jede Ebene von der
daruberliegenden Ebene
abgeleitet wird.
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Strategisches Management

= Bilden Sie 2er Gruppen

= Erklaren Sie einander gegenseitig und in eigenen Worten,
was strategisches Management bedeutet.

= Greifen Sie dabei auf die Begriffe zurtck, welche zu Beginn
von der UK-Leitung auf Flipchart notiert wurden.

= Stellen Sie anschliessend im Plenum Verstandnisfragen.
= Zeit: 5-10 Minuten

Pixabay, Gerd Altmann
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Beraten & Verkaufen
Informations- und Beratungsgesprache




Ziele

* Sie kennen verschiedene Aspekte einer professionellen

Gesprachsfuhrung und wenden diese an.

* Sie kdnnen Gesprache vorbereiten,

durchfuhren und nachbereiten.

 Sije fuhren ein Informations- und

Beratungsgesprach durch.

Bild: Pixabay kisistvan77 )
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Auftrag Analyse eigene Gesprache

Auftrag Sie beschreiben in Ihren Lerndokumentationen
Gesprache. Analysieren Sie eines dieser Gespra-
che anhand des verteilten Formulars. Was ist
Ihnen gut gelungen? Was konnen Sie noch ver-
bessern? Was fur Erkenntnisse ziehen Sie aus
diesem Gesprach fur weitere Gesprache?

Sozialform Einzelarbeit
Hilfsmittel Formular Gesprachsanalyse, Text
Zeit 15 Minuten

Auswertung Formulieren Sie im Plenum eine fur Sie wichtige
Erkenntnis aus Ihrer Analyse.
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Informations- und Beratungsgesprache

* Was mochte mein Gegenulber wissen?

* Was weiss mein Gesprachspartner bereits?

*  Welche Informationen mdéchte / muss ich weitergeben?
* Was muss ich wissen, um das Anliegen zu bearbeiten

. Wer kann m|r helfen wenn |ch Hilfe brauche

L] ;1 \
*& :
KWhat’KWho lWhere’! When’\How ’r Why ’ )

Pixabay Gerd Altmann

e A
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Auftrag Informations- und Beratungsgesprache

Auftrag Sie bereiten je ein gutes und ein schlechtes
Informations- und Beratungsgesprach vor und
erstellen je ein Video davon.

Dabei achten Sie auf die Gesprachsphasen und
eine gute verbale und nonverbale Kommunika-
tion.

Sozialform  Gruppen a 3 Teilnehmer/innen
Hilfsmittel Auftrag, Branchenkundetext, Smartphone
Zeit siehe Auftrag

Auswertung Filmvorfihrung, Erkenntnisse besprechen,
Fragen klaren

BRANCHEHANDEL /' B&V Informations- und Beratungsgesprache 5



Gesprache

Kaufleute sind Fachleute fur mundliche Kommunikation.

Gesprache werden gefuhrt mit
* Kunden

+ Lieferanten

* Dienstleistungserbringern

* Mitarbeitenden der eigenen

oder einer anderen Abteilung

* Vorgesetzten

staatlichen Stellen

Pixabay, Ibrahim Adabara
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Gesprachsinhalte N
C o Werde JeriL

ﬁ!‘.;l !

BRANCHEHANDEL / B&V Informations- und Beratungsgesprache



Professionelle Gesprachsabwicklung

Gesprachsvorbereitung

$

Gesprachsdurchfihrung

$

Gesprachsnachbereitung
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Gesprache vorbereiten

Inhaltliche Vorbereitung (W-Fragen)
Informationen beschaffen (wo?)
Hilfsmittel benutzen (welche?)

Umgebung und mich selbst vorbereiten (wie?)

Pixabay, Gerd Altmann
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4 Gesprachsphasen

* Gesprachseroffnung
- Bedarfserfassung
*  Angebot, Probleml6sung

* Vereinbarung, Abschluss

BRANCHEHANDEL / B&V Informations- und Beratungsgesprache 10



Aktiv zuhoren, Kundenorientierung

* Mimik, Gestik: Blickkontakt, Lacheln, Kopfnicken
* Gegenuber mit Namen ansprechen

* aufmerksam sein, Interesse zeigen (auch in der Haltung
und den Bewegungen)

* Notizen machen

* Rulckfragen stellen

Pixabay, Gerd Altmann
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Fragetechnik

- offene Fragen:
- W-Fragen: Wer ...? Wo ...7
Wie lange ...? ... bis wann ...?
- 6ffnen das Gesprach
- Gegenuber kann von sich erzahlen,

ich lerne Gegenuber besser kennen

- geschlossene Fragen:
- kbnnen mit Ja oder Nein beantwortet werden
- fihren Entscheidungen herbei

- dienen zur Verstandniskontrolle

Pixabay, LoboStudioHamburg

BRANCHEHANDEL / B&V Informations- und Beratungsgesprache
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Gesprache nachbereiten

- sofort Gesprachsnotiz erstellen
* Vorgesetzte / andere Mitarbeitende informieren
* vereinbarte Massnahmen einleiten:

— Ruckruf erledigen

— Offerte senden

— Prospekte, Muster,
Unterlagen zustellen

* Uberpriufen, ob das Gesprachsziel erreicht wurde

Pixabay, nile

BRANCHEHANDEL / B&V Informations- und Beratungsgesprache
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Reden wir Uber das *nicht Sprechen*

* Verbal: Sprache (Worte)
* Paraverbal: Stimme (Tonalitat)
* Nonverbal:

— Haltung

— Nahe und Distanz
— Mimik

— Blick

— Gestik

Rhetorik-lernen.net

BRANCHEHANDEL / B&V Informations- und Beratungsgesprache 14
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Absatz_ & Marketln

Pixabay, DWilliams



Ziele

* Sie wissen, was Marketing ist und
kennen die heutigen Herausforde-
rungen, denen sich das Marketing
stellen muss.

* Sie wenden den Marketing-Mix
auf ein bestimmtes Produkt an.

Pixabay kisistvan77
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Wissenstransfer Berufsfachschule - UK

* Berufsfachschule * UK

* Basiswissen Marketing- ¢ praktische Anwendung

Mix am konkreten Produkt
*W+G 1. Semester * unter Einbezug des
MH > Wissens
aus Schule und

Lehrbetrieb




Was ist Marketing?

Wortherkunft:
to market = Handel treiben

Mar-ke-ting
Substantiv, Neutrum [das]
WIRTSCHAFT

Alle Aktivitaten eines Unternehmens, die
den Absatz fordern durch:

* Betreuung der Kunden

* Werbung

* Beobachtung und Lenkung des Marktes
« Steuerung der eigenen Produktion

Pixabay, Phil Schreyer
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Was ist Marketing? - Mehr als nur Werbung!

Pixabay, Gerd Itmann

@ -

Pixabay, OpenClipart-Vectors

Pixabay, Roy Burri

Pixabay, silviarita
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Marketing goes digital

Als die Marketing-Welt noch in Doch dann kam Steve Jobs:
Ordnung war:

2007

Pixabay, srgd.ch
Pixabay, TeroVesalainen

Die ganze Schweiz versammelt 2007 lanciert Apple das erste iPho-
sich punktlich um 19.30h vor ne und revolutioniert die Art des
dem Fernseher. Einkaufens und Kommunizierens.

MARKETING-ELDORADO! DISRUPTIVE TECHNOLOGIE!

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing 6



Folgen fur Marketing und Handel

Dm.de
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Fazit

%%& ff\
23 %ﬁ

Bildquelle: www.kimjillian.blogspot.com
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Marketingmethodik

Was winschen die Kunden? Marktanalyse
!
Welches ist unser Ziel? Marketing-Ziel
!
Auf welchem Weg wollen Marketing-Strategie

wir dieses Ziel erreichen?

4

Welche Instrumente
mussen wir dafur
einsetzen?

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing 9



Marktforschung

Marktforschung

versorgt das Unternehmen mit
wesentlichen Informationen Uber die
Wuinsche und Bedurfnisse der Kunden

Primarforschung

« zeitaufwandig, komplex und teuer

- oft externe Profis (Marktforscher),
die das erledigen

Sekundarforschung

s

* vorhandenes Datenmaterial s
*inner- und ausserbetrieblich b

Pixabay, Pexels

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing
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Potential, Volumen, Anteil

- v

'
—
I

Marktpotenzial Marktvolumen

theoretisch mogliche effektive Ver-
Verkaufe pro Jahr kaufe pro Jahr

60%

Marktanteil

Anteil am
Marktvolumen

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing
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Kunden

Kunden: Arten von Geschaftsbeziehungen

B2B
Business to Business

B2C
Business to Consumer

C2B
Consumer to Business

C2C
Consumer to Consumer

Verkaufer und Kaufer sind
Unternehmen

Verkaufer ist ein Unternehmen,

Kaufer ist ein Endkonsument

Verkaufer ist eine Privatperson,

Kaufer ist ein Unternehmen

Verkaufer und Kaufer sind
Privatpersonen

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing
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Marktanalyse: Kunden

Der Kunde ist entscheidend:

Er entscheidet uber "Sein oder Nichtsein"
eines Unternehmens.

Pixabay, Gerd Altmann

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing 13



»

Produktorientierte Sichtweise - Nutzen? ]

Unter- Produktorientierte Nutzerorientierte
nehmen Sichtweise Sichtweise

Verkauf von

Apotheke Medikamenten
) T - Welches
N deter  Kkagitamniagen  KUNDENBEDURFNIS
P g steckt dahinter?
Getranke- Verkauf von Was ist d
Anbieter Getranken as ist der
Kundennutzen?
Kosmetik- Verkauf von

hersteller Kosmetikartikeln

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing 14


https://youtu.be/93QnUm7qaYc
https://www.youtube.com/watch?v=Bd3FWDYri6Y
https://youtu.be/UxFsGZDNrnQ

»

Produktorientierte Sichtweise - Nutzen? ]

Unter- Produktorientierte Nutzerorientierte
nehmen Sichtweise Sichtweise
Verkauf von Gesundheit,
Apotheke Medikamenten Wohlbefinden
Flnan_zdlenst- Ve_rkauf von Wohlstand, Sicherheit
leister Kapitalanlagen
Getranke- Verkauf von !
Anbieter Getranken !
Kosmetik- Verkauf von Schoénheit, Attraktivitat,

hersteller Kosmetikartikeln ewige Jugend

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing 15


https://youtu.be/93QnUm7qaYc
https://www.youtube.com/watch?v=Bd3FWDYri6Y
https://youtu.be/UxFsGZDNrnQ

Auftrag Analyse Kundengruppen ]

Auftrag Nennen Sie kurz, in welcher Geschaftsbe-
ziehung Ihr Lehrbetrieb zu den Kunden steht
(B2B oder B2C).

Beschreiben Sie dann anhand der "7 Ks" die
Kunden aus Ihrem Lehrbetrieb (flur ein Produkt,
eine Produktgruppe oder das Sortiment).

Sozialform Einzelarbeit
Zeit 15 Minuten
Hilfsmittel Branchenkundetext Absatz & Marketing,

Kundenanalyse 7 Ks

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing 16



Marketing-Ziele

Inhalt:
Was wollen wir erreichen?
(= Konkrete Ziele)

Ausmass:
Wie viel wollen wir erreichen?
( > Dimensionen)

Zeitbezug:
Bis wann wollen wir es erreichen?

( 2> Zeitraum, Zeitpunkt)

» SMARTe Ziele

Pixabay kisistvan77

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing
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Auftrag Zielformulierung

Auftrag Formulieren Sie Ihr personliches Ziel
« Spezifisch und Schriftlich
- Messbar
* Abgestimmt und Akzeptiert
* Realistisch
* Terminiert
in Bezug auf die kaufmannische Grundbildung.

Sozialform Einzelarbeit
Zeit 10 Minuten
Hilfsmittel Branchenkundetext Absatz & Marketing,

Marketingziel - SMART

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing 18



Marketing-Strategie

Zum Beispiel:

« Expansion, Konsolidierung, Schrumpfung
 Konzentration, Streuung

* Innovation, Marktentwicklung

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing
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Marketing-Instrumente E

Product Price Place Promotion
Produktpolitik Preispolitik Distributions- Kommunikations-
politik politik
- .. Distribu- Kommunika-
Produktmix Preismix tionsmix tionsmix
Marketing-Mix

4

Zielgruppen (Silver Agers, Studenten, Familien usw.)

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing 20



Marketingmix 4 P + 3 P

Klassisches Marketing:

4 P

* Product

* Price

* Place

* Promotion

Dienstleistungs-

marketing:

+ 3P

* Process

* People

*  Physical Facilities

/'P's

MARKETING

MIX PHYSICAL
PROCESS ~ EVIDENCE

PRODUCT

: www.professionalacademy.com/

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing
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Product - Produkt

Vollsortimenter:
Supermarkt bis
40’000 Artikel im

Sortiment

: Choice

Pixabay, evelynlo

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing 22



Product - Produkt

* Nutzen Produkt far Kunden?

* Eigenschaften Produkt?

* Gestaltung Produkt?

* Serviceleistungen, Zusatzangebote?

¢ Sortimentspolitik, Zusammensetzung
Produktprogramm?

* Markenartikel, Eigenmarke oder
No-Name-Produkt?

* Verpackung, Verpackungsmaterialien?

Watson, eskimo

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing 23
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Price - Preis

* Preis Produkt - eigene Kostel
Konkurrenz, Nachfrage

*  Preisschatzung Anbieter
*  Preisvorstellung Kunden

*  Preisbereitschaft Kunden

*  Preisklassen: Hoch- , Mittel-
oder Tiefpreiskategorie

Pizzeria michelangelo okpunktstrich.ch

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing 25



Place - Distribution

« Distributionskanal:
direkter oder indirekter Absatzweg?

* Verkauf vor Ort / im Webshop?
* E-Distribution?

* neue Konzepte: Multichannel?
Cross-Channel? Pop Up Store?

*  Verkaufsstandort: Lage, Kunden-
frequenz, Konkurrenz, Kosten,
Personal usw.

Pixabay, Hannes Edinger

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing
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Place - Distribution

Welche drei Faktoren sind fur erfolgreiches
Handelsmarketing am wichtigsten?

1.Location
2 .Location
3.Location

AxZ
DELIVERY .
Call: 9308545115

Justdial.com Stall6.ch

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing 27



Promotion - Kommunikation g

* Werbung mit welchen Werbemitteln? Kosten? Zeitraum?

* Verkaufsforderung: Einsatz welcher Mittel? Gestaltung
Verkaufsraume? Warenprasentation?

* Personlicher Verkauf auf welchem Weg?

* PR fur das Unternehmen mittels welcher Moglichkeiten?
In welchem Zeitraum? Uber welche Kanéale?

-

-

Wichtig:

Zeitliche Abstimmung TO‘-(OTA
aller Massnahmen! NICHTS IST UNM

Pixabay, horizont.net / 123rf.com

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing 28



Herausforderung flr die Kommunikation -jl

klassische Werbung erreicht immer weniger Kunden
steigende Werbeflut - sinkende Wahrnehmung

Informationstberlastung der Kunden
- Abwendung von Massenkommunikation
- verstarkt Direktmarketing (Onlinemarketing)

Zielgruppen in welchen Netzwerken / Medien?
richtige Ansprache entscheidend

Kommunikation mit der Zielgruppe
statt Werbebotschaften ausstrahlen

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing 29
29



AIDA-Prinzip

Attention Aufmerksamkeit A
erzeugen

Pixabay, Immo Schulz-Gerlach

Hle,

Pngimage.net

i Besitzwunsch erzeugen
Desire .
und verstarken

dcowoerner.com

v j JETZT
-@ | KAUFEN

"~ fettsack.ch

Interest Interesse hervorrufen

Action Kaufhandlung ausldsen

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing 30



Auftrag Inserat - Flyer - Werbebrief ‘R

Auftrag

Sozialform
Zeit

Auswertung

Finden Sie in einem Inserat, einem Werbebrief,
einem Flyer oder einem Plakat flr einen
beliebigen Artikel die vier Komponenten des
AIDA-Prinzips.

Die Kursleitung gibt Ihnen entsprechende
Beispiele ab.

2er- oder 3er-Gruppen
10 Minuten

Galerie im Plenum:
Uberprifung der | ésuinaen

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing
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Process - Prozess

* Auftragsabwicklung
Bestell- oder Registrationsprozess,

Auftragsbestatigung

* Leistungsprozess
Lade- / Wartezeiten beim
Kaufprozess
Zuverlassigkeit Zahlungssysteme

*  Warenlogistik
Lieferfristen, Warenverflugbarkeit

magellan.gmbh

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing 33
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Physical Facilities - Austattungspolitik  -JlR

*  Physikalische Ausstattung
Eingesetzte Baumaterialien, Gebaude, Rezeption, Schalterhalle

* Qualitatsvermittiung
Haptik, Akustik, Schwere, Leichtigkeit

* Physischer Bezug zum Produkt
Dokumentenmappe, Ticket usw.

PAX-Gebéude Basel

Pixabay, de.wikipedia.org

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing 34



People - Personalpolitik

* Auftrittsqualitat
Freundlichkeit, Korrektheit
gepflegtes Auftreten

* Servicequalitat
Entscheidungskompetenzen,
Abwicklung

* Beratungsqualitat
fachliche Kompetenzen,
Ehrlichkeit, Vertrauen

Pixabay, Gerd Altman

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing 35



Marketing-Mix — 7 P

~ PROMOTION -

7 'P's
MARKETING

MIX PHYSICAL
PROCESS EVIDENCE

PRODUCT PEOPLE

Bildquelle: www.professionalacademy.com/

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing 36



Auftrag Marketing-Mix entwickeln ‘TR

Auftrag Sie entwickeln im Team einen Marketing-Mix
far ein mitgebrachtes Produkt. Die Hilfstabelle
dazu erhalten Sie von Ihrer GUK-Leitung.

Bereiten Sie fur Ihren Marketing-Mix eine
aussagekraftige Prasentation von 10 Minuten
Dauer vor.

Gestalten Sie Ihre Prasentation interessant und
ansprechend. Verwenden Sie mindestens zwei
Medienmittel daflr.

Sozialform 3 Gruppen zu 3 oder 4 Teilnehmenden
Zeit 30 Minuten

Auswertung Prasentation im Plenum: 3 x 10 Min

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing 37




Online Marketing Basiswissen E

* Online Marketing als rasant wachsende Disziplin im Marketing
- daraus hat sich ein ganzer Wirtschaftszweig entwickelt
* in vielen KMUs Knowhow noch nicht vorhanden

* immer komplexer und technischer:
Big Data gekoppelt mit Individualisierung

* Marktanteil Google in der Schweiz: 94%

Google: Adwords
Google: Analytics

GO Ie ‘ Google: Chrome
Google: Pay

Google:.....

Pixabay, google.ch

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing 38



Aktuelle Marketing Trends

...anhaltende Trends

Personalisierung und Datenschutz

Content Marketing (Storytelling)

Videomarketing

Suchmaschinenmarketing

Socialmedia: Influencer/Messaging Apps als e-Commerce Plattform (Tik Tok!)

Augmented Reality (AR) flur Produkte (Mister Spex-Website/Sephora-App/Ikea-

App)
Commerce Chat (Videochat mit integriertem Onlineshop)

..kommende Trends

Voice Search&Smart Speakers (Apple: Siri, Amazon Echo: Alexa)
Darg and Drop (Bilder verkleinern)

Artificial Intelligence

BRANCHEHANDEL / Absatz & Marketing 39
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Memos: ...Mindmapping...

Mind Mapping férdert... &5 @
Eal WanenBilder
_1. ganzheitliches Denken  pisrarcnisnkategarion

Ausgeglichenheit DetalziGanzhel
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T Enceneis . 9. TeamLeistung _2. dynamisches Denken / vemunones -
Transparenz ," Unternehimen Beweglichkeit '\MD‘
Beiirag flr das Team 7
i o 1
. Planung L P = . Schilissebwirter
Design 8. ArbeitsLeistung - e{ 2 Struktur
=¥ El——'—-i .
« Management /s f Ergebnisse P - hmﬂh*ﬁ!lﬁﬂ Grafiken
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Mitschreizen i il
qzlrgammarﬂagm\ 7. LernLeistun
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flickr, jean-louis Zimmermann
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Memos: ...Storytelling...

L Dt
J AR

AT

Pixabay, Clker-Free-Verctor-Images
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Memos: ...keywords...

zum Begriff Management

business consultant industry
management qualifications
development corporate services
organization growth strategy
information technology results
projects teams plan. & o goals
winwin success L™ T gship

=5
=
1

aaaaaaaaaaaaaaaaaaa




Memos: Infografik

GEGRILLT, GEKOCHT, GEDAMPFT
Jatl Sor Asten e ke uod Siecren, deren Werorts delrmentant et 2007

Heinrich-Boll-Stiftung: Insektenatlas 2020

3 B TORAT L D A
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Memos: ...sketchnotes...
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Erstellen Sie ein Memo!

Auftrag Erstellen Sie ein Memo uUber den Inhalt des UK 2
auf einer Seite A4. Sie haben wahrend den 2
Kurstagen immer wieder Zeit, an ihrem Memo zu
arbeiten.

Zeit 40 Minuten Uber 2 Tage verteilt

Hilfsmittel Texte, Notizen

Sozialform Einzelarbeit

Plenum — Sichtung der Memos am Ende des 2. Kurstages

— Transferauftrag fur den UK 3

BRANCHEHANDEL / Memo Einflihrung
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Prozesseinheiten PE

Pixabay, StartupStockPhotos

Pixabay, hans Braxmeier



Prozesseinheiten PE

Ziele
*Sie kbnnen ein Flussdiagramm erstellen.

- Sie kdnnen eine Dokumentation erstellen
gemass den Vorgaben in der LLD.

*Sie wissen, was eine Prozesseinheit PE ist.

* Sie konnen eine Prasentation
vorbereiten.

*Sie konnen eine PE planen.

BRANCHEHANDEL / PE Einfiihrung



Begriffe

Prozess

* Arbeitsablauf, bestehend aus
mehreren einzelnen Arbeits-
schritten

 Anfang (Input) und Ende
(Output) sind definiert

 Arbeitsschritte missen in
voraeaebener Folge ablaufen

Prozesseinheit PE

Prufungselement QV
definierte Aufgabenstellung

mindliche / schriftliche Be-
schreibung betrieblicher Ablauf

Dokumentation / Prasentation
Bewertung im Lehrbetrieb

Pixabay, hans Braxmeier

BRANCHEHANDEL / PE Einflihrung



Aufgabenstellung PE

Aufgabenstellung PE in der LLD

Verbindliche Vorgabe des Lehrbetriebes zu:

- zur Verfugung stehende Arbeitszeit (16 - 24
Stunden)

 Umfang der Dokumentation (10 - 20 Seiten)
- Umfang der Beilagen (2 - 10 Seiten)
* Termine (Abgabetermin, Beurteilung, Prasentation)

* Unabhangige Drittperson fur Beurteilung
Prasentation qmet

BRANCHEHANDEL / PE Einfiihrung



Zeitlicher Ablauf PE

Prozesseinheit

Beurteilung der Dokumentation Teil A

Afwand Beurteilung der Prasentation Teil B
mind. 16 bis max. 24 Arbeitsstunden im — durch Drittperson
o PE-Bewertungsblatt ausfiillen
Moteneingabe

BRANCHEHANDEL / PE Einflihrung



Einbettung ins Ausbildungsprogramm

1. Ausbildungsjahr 2. Ausbildungsjahr 3. Ausbildungsjahr

1. Semester 2. Semester 3. Semester 4. Semester 5. Semester 6. Semester

PE 1 im 3. oder PE 2 im 4. oder
4. Semester 5. Semester

=
=
2
T
-1
4
=
g

Betrieb
(betriebliche Bildung)

Innerbetriebliches Ausbildungsprogramm

BRANCHEHANDEL / PE Einflihrung



Wozu?

»Erfahrungsnote QV betrieblich

Erfahrungsnote
_ Gewichtung
-m .. Pixabay, Arek Socha
E B 50% Mittel aus 6 ALS- und 2 PE-Noten

»Grundlage Fachgesprach QV mdl
Prifungsteil Dokumente Dauer

. Nokumentation PE 2 .
Fachgesprach zu PE 2 fes/der Kandidat/in 15 Minuten

BRANCHEHANDEL / PE Einflihrung
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Prasentationstechnik

Ziele

* Sie kennen die Anforderungen
an eine gute Prasentation.

* Sie konnen mit dem Leitfaden
~Prasentationstechnik™ umgehen.

* Sie profitieren vom vorhandenen Wissen.

BRANCHEHANDEL / PE Einflihrung



Leitfaden der Branche Handel

Inhalt Auftritt
1 Checkliste . 1 Checkliste
1 Merkblatt Y 1 Merkblatt
Konzept Medium

1 Checkliste
1 Merkblatt

1 Checkliste
1 Merkblatt

Konzept Inhalt \
Auftritt Medium

BRANCHEHANDEL / Prasentationstechnik
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Auftrag Prasentationen Teilbereiche
Prasentationsleitfaden

Auftrag Erarbeiten Sie eine Prasentation zu einem Teilbereich
des Prasentationsleitfadens gemass dem verteilten
Auftrag.

Thema siehe Auftrag

Hilfsmittel LLD, Leitfaden Prasentationstechnik,
Flip-Chart, Filzstifte

Sozialform  Gruppen von 3-4 Teilnehmenden
Zeit 30 Minuten

Plenum Prasentation max. 5 Minuten
Bewertung der Prasentation durch andere Gruppe

BRANCHEHANDEL / PE Einflihrung
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Symbole eines Flussdiagramms

< > Start (Ausgangslage) / Ende (L6sung)

Aktivitat, Arbeitsschritt, Tatigkeit

Entscheidung (Ja / Nein), Verzweigung

L/ Dokument
O
—

Verbindungspunkt

Verbindungspfeil

BRANCHEHANDEL / PE Einfiihrung
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Flussdiagramm, Ablaufplan, Prozessplan ...

START

&

Bedarfs-
ermittiung

Offerten

vergleichen |

Bestellliste
ausfullen

JA

Bestellung

Offerten
einholen

Waren-
eingangs-
kontrolle

Offerten
einholen

* Lieferschein

:

ENDE

BRANCHEHANDEL / PE Einfiihrung
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Auftrag Flussdiagramm zeichnen

Auftrag

Thema
Hilfsmittel
Sozialform
Zeit

Plenum

Sie wissen nun, was ein Flussdiagramm ist und wie man
ein solches darstellt. Zeichnen Sie ein Flussdiagramm mit
den Symbolen aus der LLD auf ein halbes Flip-Chart-Blatt.

Tipp: machen Sie zuerst einen Entwurf auf ein Notiz-papier
oder schreiben Sie die einzelnen Prozessschritte auf Post-it
und ordnen Sie diese in der richtigen Reihenfolge.

Verkaufsprozess in meinem Lehrbetrieb
halbe Blatter A3, Filzstifte, LLD
Einzelarbeit

15 Minuten

Galerie, Uberprifung der korrekten Darstellung
Fragen klaren

BRANCHEHANDEL / PE Einflihrung
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Struktur und Umfang der Dokumentation

i

Titelseite Inhalts- Zusammen- Einflhrung

verzeichnis fassung
N

ablauf

Prozess- Prozess-

Schluss- Beilagen

beschreibung  folgerungen

_

—

10 - 20 Seiten

Total

2-10 Seiten

12 - 30 Seiten

BRANCHEHANDEL / PE Einfiihrung
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Schlussfolgerungen PE

[Man konnte es auch einfacher machen. )

mlfangs dachte ich, die Erfassung der Bestellungen sei nicht be-
sonders schwierig, weil man ja einfach die Angaben von der Fax-
bestellung iUbernehmen kann. Dann merkte ich, dass nicht im-
mer alle Angaben korrekt sind oder Schreibfehler passieren oder
die Kunden ein Lieferdatum einsetzen, das gar nicht geht, weil es
z. B. ein Feiertag ist. Nun kontrolliere ich vor der Erfassung alle
Angaben mit Hilfe der Kundendatenbank, des Internets und des
Produktionskalenders, bevor ich die Bestellungen definitiv erfas-
se. So kann ich frahzeitig Fehler korrigieren oder bei Unsicher-
heiten nachfragen und muss nicht nachtraglich einen zusatzli-
chen Korrekturlauf fur eine fehlerhafte Bestellung machen.

BRANCHEHANDEL / PE Einfiihrung 17



Auftrag Beurteilung Teilkriterien Note 5

Auftrag

Zeit
Sozialform

Auswertung

Schreiben Sie auf der verteilten Arbeitsblatt neben
jedem Teilkriterium in Stichworten auf, was Ihrer
Meinung nach erfullt sein muss, damit das
Teilkriterium mit Note 5 bewertet werden kann.

10 Minuten
Einzel- oder Partnerarbeit

Zusammentragen der Ergebnisse im Plenum

BRANCHEHANDEL / PE Einflihrung
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Unabhangige Drittperson

Pixabay, hans Braxmeier

Pixabay, Gerd Altmann

BRANCHEHANDEL / PE Einflihrung
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Beurteilung der PE

umeﬂ\ea"“ |

BRANCHEHANDEL / PE Einflihrung
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Zeitplan fur die PE erstellen




Prozesseinheit

D)

Arbeiten planen

Arbeitsablauf untersuchen

Informationen sammeln

Teilschr./ =

Ablauf grafisch darstellen

FD

Kurzbericht schreiben o

Arbeitsmuster beilegen

10-20 Seiten A4
Dokumentation

Dokumentation
Zzusammen stellen

2-10 Seiten

Muster/Beilagen

Dokumentation und
Aufgabenstellung
abliefern

Schluss-
folgerungen

——> | Prasentation

BRANCHEHANDEL / Planung PE - IPERKA



Zeitlicher Ablauf PE

Prozesseinheit

Beurteilung der Dokumentation Teil A

Beurteilung der Prasentation Teil B

Aufwand: i -
mind. 16 bis max. 24 Arbeitsstunden im durch Drittperson

Betrieb

PE-Bewertungsblatt ausfiillen
Motensingabe

BRANCHEHANDEL / Einfiihrung PE



Struktur und Umfang der Dokumentation

i1

Titelseite Inhalts- Zusammen- Einfiihrung  Prozess- Prozess- Schluss- Beilagen
verzeichnis fassung ablauf ~ beschreibung  folgerungen
—_ -
—
10 - 20 Seiten 2-10 Seiten

Total 12 - 30 Seiten
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Beurteilung der Arbeitsplanung PE

Praxisbildner/in beurteilt Drittperson beurteilt
* Fachliche Richtigkeit / * Prasentation
MU * Medieneinsatz
* Verstandlichkeit des Inhalts - Aufbau, Verstandlichkeit der
* Sprache, Darstellung, Ausflihrungen
Umfang * Termin- und Zeiteinhaltung

* Effizientes und systema-
tisches Arbeiten

1 1
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Warum soll man Arbeiten planen?

Ganz generell weil:
« Zeitplanung heisst: Schritt fur Schritt zum Erfolg
* Stress minimieren

* Zeiteinsparen

- Erfolgserlebnisse haben

far die PE:

* Teil der Dokumentation
*  Beurteilungskriterium:
=>» Dokumentation

=>» Prasentation

Pixabay, Free-Photos
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Inhalt eines Zeitplans

WER ) 3
WAS .
o' [ DR
WO What \Who 'wher Whe How Why \.°
WIE

y,

Pixabay, Gerd Altmann
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Planungsmethode IPERKA

I Informieren
P Planen
E Entscheiden

R Realisieren

K Kontrollieren
A Auswerten
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Zeitplanung nach IPERKA: SOLL

Arbeitsschritte

Startgesprach
PE-Planung erstellen

Material sammeln, Notizen machen
zur Arbeit

Flussdiagramm entwerfen
Flussdiagramm am PC erstellen
Titelblatt erstellen
Prozessbeschreibung schreiben
Prozessbeschreibung lUberarbeiten

Termin
SOLL

02.09.
04.09.
WO 37

16.09.
18.09.
18.09.
23.09.
25.009.

Aufwand  Aufwand  Termin
geplant effektiv IST

60 min
60 min
90 min

30 min
60 min
15 min
120 min
30 min
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Zeitplanung nach IPERKA:

IST

Arbeitsschritte

Startgesprach
PE-Planung erstellen

Material sammeln, Notizen machen
zur Arbeit

Flussdiagramm entwerfen
Flussdiagramm am PC erstellen

Titelblatt erstellen
Prozessbeschreibung schreiben
Prozessbeschreibung lUberarbeiten

Termin
SOLL

02.09.
04.09.
WO 37

16.09.
18.09.

18.09.
23.09.
25.09.

Aufwand
geplant

60 min
60 min
90 min

30 min
60 min

15 min

120 min

30 min

Aufwand
effektiv

45 min
45 min
ca. 120
min

40 min

120
min

Termin
IST

02.009.
03.009.

WO
37/38

23.09.
23.09.

BRANCHEHANDEL / Planung PE - IPERKA
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Auftrag Zeitplanung

Auftrag Sie erhalten von der UK-Leitung ein Muster einer
Zeitplanung fur die PE.

= Prifen Sie, ob Sie bei allen Arbeitsschritten
verstehen, welche Tatigkeit damit gemeint ist.

= Flllen Sie dann die Kolonne , Zeitaufwand geplant®
aus, indem Sie schatzen, wie lange Sie fur den
jeweiligen Arbeitsschritt etwa bendtigen.

= Uberlegen Sie sich, in welcher Reihenfolge Sie die
Tatigkeiten ausfuhren wollen.

Sozialform 2er-Teams
Zeit 15 Minuten

Auswertung Beantwortung von Fragen im Plenum

BRANCHEHANDEL / Planung PE - IPERKA 11
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Fachtest UK 2

Auftrag — Einloggen auf der Seite www.kahoot.com

— Game Pin eingeben

— Name eingeben

— Fragen via Smartphone beantworten
Zeit 30-60 Sekunden pro Frage (20 Fragen)
Hilfsmittel Smartphone
Sozialform Einzelarbeit
Plenum — Bekanntgabe der Resultate

— Beantwortung von Fragen

BRANCHEHANDEL / Fachtest UK 2


http://www.kahoot.com/

BRANCHEHANDEL

KAUFMANNISCHE GRUNDBILDUNG

Ruckblick
1. Lehrjahr - Uberbetrieblicher Kurs 1




Inhalte UK 1

+ Kleider-Knigge, Umgang mit Social-Media

* EinfUhrung in die LLD: Ausbildungsprogramm,
Leistungsziele, Methoden- und Sozialkompe-
tenzen, ALS

 Rechte und Pflichten als Lernende
* Arbeitssicherheit & Gesundheitsschutz
* Branchenkunde: Handel, Wertschopfungskette

BRANCHEHANDEL / Rickblick GK 1



Testen Sie Ihr Wissen!

Auftrag — Einloggen auf der Seite www.kahoot.com

— Game Pin eingeben

— Name eingeben

— Fragen via Smartphone beantworten
Zeit 20 Sekunden pro Frage (20 Fragen)
Hilfsmittel Smartphone
Sozialform Einzelarbeit
Plenum — Bekanntgabe der Resultate

— Beantwortung von Fragen

BRANCHEHANDEL / Riickblick GK 1


http://www.kahoot.com/
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Statusubersicht
Lerndokumentation




Kurz zur Erinnerung

in 3 Lehrjahren bearbeiten wir:
* 12 Pflichtleistungsziele

°* mindestens 8 aus 22 Wahlpflicht-
leistungszielen

e 2 8 u K- Le i Stu n g SZ i e I e Pixabay, CopyrightFreePictures

°* 6 ALS 1 ALS pro Semester

e 2 PE 1 PE im 3. oder 4. Semester
1 PE im 4. oder 5. Semester

BRANCHEHANDEL / Lernstatus-Lerndoku UK 2



Statusubersicht

Sie fuhren im time2learn regelmassig Ihre
Lerndokumentationen zu jedem Leistungsziel in der ALS.
Dadurch verandert sich der Status. In der ALS Beurteilung
wird er besprochen

Leistungsziele ganze Lehrdauer

W Erledigt: 1
W In Arbeit; 3
W Offen: 46

Wabhlpflicht Leistungsziele:
10 zugewiesen (Minimum: 8)

BRANCHEHANDEL / Lernstatus-Lerndoku UK 2



Lerndokumentationen LD

Lerndokumentationen:

Flllen Sie zu jedem Leistungsziel, welches Sie in einem
Semester bearbeiten, das Formular Lerndokumentation aus;
mit ler aussagekraftig beschriebenen Gesprachssituation.

Transferauftrag:

Alle Lerndokumentationen miussen Ende Februar des letzten
Lehrjahres in time2learn abgeschlossen, archiviert sein.

BRANCHEHANDEL / Lernstand-Lerndoku



Lerndokumentationen: Gesprachssituationen

Gesprachssituationen im Betrieb mit:

Basis
Priifung
miindlich

Mitarbeitern

Ausbildner/in

Personen anderer Abteilungen
Geschaftsleiter/in

Gesprachssituationen ausserhalb des Betriebes mit:
Kunden

Lieferanten, Produzenten, Hersteller ...
Dienstleistungserbringer
Bank, Post, Spediteur, Werber ...

BRANCHEHANDEL / Lernstand-Lerndoku 5



Zur Erinnerung: Inhalt Gesprachssituationen in LD
beteiligte Personen, Problemstellung, Massnahmen

Ich hatte viele Gesprache mit Kunden.

Ich habe mein Chef gefragt, ob es sinnvoll sei, eine Info in der\
In- Outliste zu machen, dass wir ein Artikel vorubergehend mit
einem ahnlichen Artikel verkaufen, welchen wir nicht im
Sortiment haben. Er meinte dann jedoch, dass es nicht wirklich
Sinn mache, wenn wir diese Uber das Wochenende verkaufen
und die Info erst am Montag rausgeht. Er meinte dann, wenn er
die Info am selben Tag rausschicke, schreibe er die Info hinein
und wenn nicht, dann schreibt er nichts daruber. Ich habe dann
eine Info ans Whiteboard gemacht, damit sicher die Personen

@ Shop davon wissen. /

BRANCHEHANDEL / Lernstatus-Lerndoku UK 2



Lerndokumentationen: Anzahl

LD mind.

Gesprachssit. 4143 3 3 3

LD mind. total 4 8 |11 14 17 20

18-20 LD mit
Gesprachssituationen

N

Ende Februar des
letzten Lehrjahres in
time2learn bereitstellen

BRANCHEHANDEL / Lernstatus-Lerndoku UK 2



SOS: Wo finde ich die Hilfe?

LLD Lern- und Leistungsdokumentation

@ www.branche-handel.ch

& info@branche-handel.ch,
& 061 228 90 30
=

UK-Leitung via time2learn

Pixabay, Peggy und Marco Lachmann-Anke

BRANCHEHANDEL / Lernstatus-Lerndoku (K2
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Ausblick
2. Lehrjahr - 3. Uberbetrieblicher Kurs




uK3: Was ist neu?

* neue Schulfacher
* neue Abteilung im Lehrbetrieb
* mehr Verantwortung am Arbeitsplatz

* hohere Erwartungen in der Schule,
im UK und im Lehrbetrieb

Pixabay, Gerd Altmann
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uK3: Wie bereite ich mich vor?

Mitte November / Anfang Dezember

Im time2learn
- Transferauftrage ,Yom 2. 4K zum 3. GK"

* Vorbereitungsauftrage gemass Einladung

BRANCHEHANDEL / Ausblick UK 3



UK3: Inhalte Branchenkunde

- Einkauf - Beschaffung
Vom Lieferanten zum Handler

« Kalkulation & Kennzahlen
* Qualitatssicherung & Umweltmanagement
- Beraten & Verkaufen: Verhandlungen

Pixabay, kalhh Pixabay, DarkWorkX Pixabay, Gerd Altmann
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Wertschopfungskette
4

=7 s

Lieferant/
Produzent
im.AusIand 4

Kunde.
andel Wiederverkaufer
oder Konsument

Produzent
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SOS: Wo finde ich die Hilfe?

LLD Lern- und Leistungsdokumentation

@ www.branche-handel.ch

& info@branche-handel.ch,
& 061 228 90 30
=

UK-Leitung via time2learn

BRANCHEHANDEL / Ausblick UK 3



Uberbetrieblicher Kurs 2

Pixabay skeeze Pixabay Werner Heibler Pixabay, Adriano Gadini

*  Produkte & Dienstleistungen

« Strategisches Management

* Absatz & Marketing

*  Verkaufsprozess

* Beraten & Verkaufen (Informations- und Beratungsgesprach)

* Prozesseinheiten: Planung & Prasentationstechnik

BRANCHEHANDEL / Ausstieg UK 2



Ziele

*  Branchenkunde:
Wissen zu Produkten, Prozessen,
Markten und Kunden erarbeiten

- Beraten & Verkaufen:
Grundlagen erlernen, Gesprache fuhren

*  Prozesseinheiten PE:
Arbeitsablaufe erkennen
und dokumentieren

offene Fragen klaren

Pixabay kisistvan77

BRANCHEHANDEL / Ausstieg UK 2



Programm Tag 2

» Ruckblick OK 1
Verkaufsprozess
» Informations- und Beratungsgesprach

v

» Mittagspause

» Fachtest

» Prozesseinheiten PE
- Planungsmethode IPERKA
- Prasentationstechnik

» Lernstatus - Lerndoku
» Ausblick und Feedback

BRANCHEHANDEL / Ausstieg UK 2



Feedback UK

Was hat Ihnen besonders gut gefallen ?

Was wurden Sie anders machen ?

» Bitte fullen Sie das Formular in time2learn kritisch und
konstruktiv aus. Ihre Bemerkungen sind wichtig fur die
Weiterentwicklung der Kurse!

<«

BRANCHEHANDEL / Ausstieg UK 2 4
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Auf Wiedersehen! Kommen Sie gut nach Hause!

Ziel erreicht, Feierabend

BRANCHEHANDEL / Ausstieg UK 2

Pixabay, Gerd Altmann
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