1.Klasse

Kompetenzbereich: Verkaufspersonlichkeit und dienstleistungsorientiertes Verhalten

Bildungs- und Lehraufgabe:

Die Schilerinnen und Schiler kbnnen

»ihre Starken und Schwachen einschatzen, wesentliche Verhaltensmerkmale und
Eigenschaften fur die Tatigkeit im Einzelhandel nennen, ihr Anforderungsprofil
erstellen und sind sich ihrer Verantwortung gegeniber dem Unternehmen sowie den
Konsumentinnen und Konsumenten bewusst,

» berufsspezifische Umgangsformen sowie die Bedeutung des ersten Eindrucks und
des auf3eren Erscheinungsbildes beschreiben,

» Erwartungen von Kundinnen und Kunden anhand spezifischer Verhaltensweisen
einschétzen und entsprechendes dienstleistungs- und zielgruppenorientiertes
Vorgehen beschreiben.

Kompetenzbereich: Verkaufspersonlichkeit und dienstleistungsorientiertes Verhalten

Bildungs- und Lehraufgabe:

Die Schilerinnen und Schiiler

» kennen Grundlagen der Gesprachsfiihrung sowie kommunikationsférdernde und -
hemmende Aspekte und kénnen deren Einsatz situationsbezogen beschreiben,

» kennen die Phasen des Verkaufsgespraches und kénnen diese erklaren,

» kennen psychologische Grundlagen des Verkaufens und kénnen Kaufmotive von
Kundinnen und Kunden erkennen und beschreiben,

» konnen Mdoglichkeiten der Kontaktaufnahme beschreiben, die Bedeutung der
Fragestellung zur Bedarfsermittlung im Verkaufsgespréach erlautern und
verschiedene Fragetechniken unterscheiden,

» konnen einschlagige produktbezogene rechtliche Bestimmungen sowie
branchenspezifische Entwicklungen und Trends recherchieren und darlegen,

» kennen Mdoglichkeiten der Preisnennung und kdnnen diese situations- und
zielgruppengerecht erlautern,

» kennen mogliche Einwande und Konfliktsituationen in Verkaufsgesprachen sowie
deren Ursachen und kénnen Lésungsvorschléage erarbeiten,

» kennen Signale eines Kaufabschlusses und kédnnen magliche Abschlusstechniken
beschreiben sowie Strategien flr Zusatzverkaufe erarbeiten.

Lehrstoff:

Personliches und berufliches Anforderungsprofil
Umgangsformen

Erscheinungs- und Verhaltensmerkmale

Zielgruppen

Gesprachsfuhrung

Verkaufspsychologie

Phasen des Verkaufsgesprachs

Einwande und Konfliktsituationen (nur Ja-aber Methode)
Preisnennung (nur Sandwich Methode)
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Schulbuch:
Verkaufskompetenz und Personlichkeitsentwicklung
von Markus Ertl, Werner Salletmayer (Manz-Verlag, BuchNr. 180776)



2.Klasse

Kompetenzbereich: Kundinnen und kundenorientiertes Verkaufen

Bildungs- und Lehraufgabe:

Die Schilerinnen und Schiiler

» konnen einschlagige produktbezogene rechtliche Bestimmungen sowie
branchenspezifische Entwicklungen und Trends recherchieren und darlegen,

» kennen Mdglichkeiten der Preisnennung und kdnnen diese situations- und
Zielgruppengerecht erlautern,

» kennen mogliche Einwande und Konfliktsituationen in Verkaufsgesprachen sowie
deren Ursachen und kénnen Lésungsvorschlage erarbeiten,

» kennen Sonderfalle des Verkaufs und kdnnen geeignete Loésungsmoglichkeiten
aufzeigen,

» kennen Signale eines Kaufabschlusses und kédnnen magliche Abschlusstechniken
beschreiben sowie Strategien fur Zusatzverkaufe erarbeiten.

Lehrstoff:
» Verkaufspsychologie
» Einwénde und Konfliktsituationen
» Preisnennung
» Sonderfalle des Verkaufs

Schulbuch:
Verkaufskompetenz und Personlichkeitsentwicklung
von Markus Ertl, Werner Salletmayer (Manz-Verlag, BuchNr. 180776)



