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Vorwort
Die vorliegende Didaktische Jahresplanung bezieht sich auf die gesamte Ausbildung von Verkäuferinnen und Verkäufern sowie Kaufleuten im Einzelhandel, d.h. auf die Lernfelder 1 – 14.

Um die Handhabung zu erleichtern, wurde sparsam nummeriert, damit die laufend notwendigen Änderungen nicht zu umfangreichen textlichen Anpassungen führen. Auch die Quellenangaben sind möglichst zeitneutral formuliert worden, damit z. B. Neuauflagen von Lehrbüchern keinen/wenig Einfluss auf die didaktische Jahresplanung nehmen. 

An geeigneten Stellen sind die Lernsituationen mit Methoden verlinkt. Die Verlinkung bezieht sich auf eine Sammlung von Methodenkarten im Anhang.
Die Kompetenzbeschreibungen beziehen sich ausschließlich auf die Fachkompetenz. Die übrigen Kompetenzen (z.B. Sozial-, Methoden-, Lernkompetenz) sind als mittel- und langfristige Kompetenzzuwächse global an den Anfang gestellt worden. 

Die Angaben zum Zeitbedarf sind eine Schätzung. Die Addition der Stunden führt nicht zur Stundenvorgabe des Rahmenlehrplans. 
Die Didaktische Jahresplanung wird als WORD-Datei zur Verfügung gestellt, damit jede Schule eigene Schwerpunkte setzen sowie regionale und temporäre Besonderheiten in die Planung aufnehmen kann. 

Heiden, im Juni 2014
Martin Voth
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	Vorschlag für die Ablauforganisation einer Lernsituation
im Rahmen einer vollständigen Handlung

	Handlungsschritte
	Empfohlene 

Sozialformen


	Zielbestimmung
	Einführung der Lernsituation 

Analyse der Lernsituation

-
Erfassen der Probleme

-
Klären der Sachfragen

-
erschießen des Arbeitsauftrags 
	Plenum

	Information
	Informationsbeschaffung und Informationsbearbeitung 

-
Informationshandbuch
-
Internet

-
Fachliteratur
	Einzelarbeit/Gruppenarbeit

	Planung/Entscheidung
	Planung der Auftragsbearbeitung

-
Teil-Arbeitsaufträge formulieren

-
Zeitplanung vornehmen

-
Erstellung eines Arbeitsplanes 

(wer, wann, was, wie)

Entscheidung

-
Teil-Arbeitsaufträge und Zuständigkeiten festlegen

-
verbindliche Zeitplanung festlegen
	Gruppenarbeit

ggf. Partnerarbeit

	Durchführung
	Durchführung des Arbeitsauftrags

-
Bearbeitung gemäß Arbeits- und Zeitplan

-
Interne Präsentation

--
Dokumentationen über die Arbeitsergebnisse erstellen
	Gruppenarbeit

ggf. Partnerarbeit

ggf. Einzelarbeit

	Kontrolle
	Kontrolle der Arbeitsergebnisse

-
Überprüfung des Arbeitsergebnisses (Zielerreichung) durch 
Selbstkontrolle

-
 Präsentation der Arbeitsergebnisse 

-
Kontrolle der Arbeitsergebnisse durch Plenum

-
Moderation der anschließenden Reflexionsphase durch die 
Präsentationsgruppe
	Gruppenarbeit

Plenum



	Bewertung/Vertiefung
	Bewertung/Vertiefung

-
Systematisierung des Gelernten und Übung

-
Bewertung durch den/die Lehrer/Lehrerin

-
Rückmeldung an die Schülerinnen und Schüler (Gruppen)

-
Abschlussreflexion am Ende der Lernsituation
	Plenum

Einzelarbeit

(Gruppenarbeit)
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Einführung einer Lernsituation

Was ist eine Lernsituation?

Eine Lernsituation ist eine pädagogisch aufbereitete Handlungssituation aus der Praxis. Wenn im Lernsituationsband z. B. von der Lernsituation 6 „Bestellmengen disponieren“ die Rede ist (Lernfeld 6), bildet die Einstiegssituation mit den dazugehörenden Materialien die betriebliche Wirklichkeit ab. Die folgenden Aufgaben gehören nicht zum Kern der Lernsituation. Sie sind eine pädagogisch notwendige Ergänzung zur Systematisierung, Vertiefung und zum Transfer des durch die Lösung des Arbeitsauftrages erworbenen Wissens.

Empfehlungen zur Vorgehensweise

(
Es ist sinnvoll, den Text der Einstiegssituation durch Auszubildende vorlesen zu lassen (ohne den Arbeitsauftrag).

(
Die ersten Fragen/Impulse dienen der Texterschließung (Verständnissicherung, worum geht es in dieser Lernsituation, Wiedergabe des Kernproblems/der Kernprobleme mit eigenen Worten). 
· Die weiteren Fragen/Impulse problematisieren den Einstiegsfall mit Blick auf den nachfolgenden Arbeitsauftrag.

Der Einstieg in die Lernsituation ist so angelegt, dass die zentralen Problemstellen des Themas in der Situationsbeschreibung/im Dialog auftauchen. Es ist wesentliche Aufgabe des Unterrichtenden, diese Textstellen in das Bewusstsein der Auszubildenden zu rufen und damit zu problematisieren.

(
Im nächsten Schritt werden die Praxiserfahrung und die Vorkenntnisse der Schülerinnen und Schüler aktiviert.


Die Lernsituation beruht auf einer Handlungssituation aus der Praxis. Daher ist es möglich und notwendig, den Praxiszusammenhang, wie ihn die Auszubildenden erfahren haben, an dieser Stelle sichtbar zu machen. Die Aussagen der Jugendlichen reichern die Einstiegssituation mit weiteren Aspekten an und machen die Relevanz des Themas für den Ausbildungsprozess deutlich. Gleichzeitig wird die Motivation der Auszubildenden gesteigert, sich dem Eingangsproblem durch die Lösung des Arbeitsauftrages zu stellen. Dies gilt im besonderen Maße für Auszubildende, die mit dem Eingangsproblem bisher keinen Kontakt hatten.
(
Weitere Fragen und Impulse regen zu ersten Lösungsansätzen im Hinblick auf den nachfolgenden Arbeitsauftrag an. Die Vorüberlegungen motivieren die Auszubildenden weiter, sich mit dem Arbeitsauftrag auseinanderzusetzen, machen zusätzlich auf Problemstellen aufmerksam und verbessern das Ergebnis des Arbeitsauftrages.


Grundsätzlich gilt, die Auszubildenden sollten nah an den Arbeitsauftrag herangeführt werden. Die unter Pädagogen weit verbreitete „Angst“, zu viel zu „verraten“, ist unbegründet. Im Gegenteil: Die Komplexität der Aufgabenstellung erfordert es, den Auszubildenden die Überzeugung zu vermitteln, dem Arbeitsauftrag gewachsen zu sein.

Zusammenfassung Erschließung der Einstiegssituation

	1.
Text vorlesen lassen – Textverständnis sicherstellen

2.
Zentrale Inhalte problematisieren

3.
Praxiserfahrung/Vorkenntnisse aktivieren

4.
Lösungsperspektive entwickeln


(
Nun kann der Arbeitsauftrag vorgelesen werden (falls man den vorformulierten Arbeitsauftrag übernehmen möchte). Ein durch die Lerngruppe entwickelter Arbeitsauftrag, der vielleicht auch noch mit einem Ablaufplan verbunden ist, führt zu einer besseren Motivation und zu ansprechenderen Ergebnissen.

(
Eine Sichtung der zur Verfügung gestellten Materialien schließt sich an. Auch sollte an dieser Stelle gemeinsam festgelegt werden, welche Passagen aus dem Informationsband für die Lösung des Arbeitsauftrages erforderlich sind. Weitere Informationsquellen können sinnvoll ergänzt werden.


Das den Lernbüchern zugrunde liegende handlungsorientierte Konzept geht davon aus, dass die Auszubildenden den Arbeitsauftrag selbstständig unter Nutzung vorhandener und/oder zu beschaffender Informationen sowie mit moderierender Begleitung des Unterrichtenden lösen.

Nach der Präsentation der Arbeitsergebnisse ist eine systematische Betrachtung des Gelernten erforderlich. Dazu dient der Aufgabenteil. Die Auszubildenden haben sich durch die Lösung des Arbeitsauftrages das Kernwissen des Themenbereichs angeeignet und es in praxisnahe Geschäftsprozesse eingebettet. Damit ist die erforderliche Basis für eine theoretischere Betrachtung der Lerninhalte gelegt. Für die Lösung der Aufgaben können die Auszubildenden regelmäßig auf das Prozesswissen aus dem Arbeitsauftrag zurückgreifen und in neue, abstraktere Zusammenhänge einordnen. 

Die traditionelle Vorgehensweise, zunächst die Theorie zu vermitteln, um sie anschließend in Fällen anzuwenden, wird im handlungsorientierten Unterricht umgekehrt: Der aktiven Problem- und Falllösung folgt die Entwicklung theoretischer Wissensstrukturen.

Die Lernsituationen enthalten vielfach die erforderlichen Materialien (z. B. Tabellen, Briefformulare, Konten) in Papierform. Gleichzeitig liegt das Material auch digitalisiert vor (WORD-, EXCEL-, POWERPOINT-Dateien).

Es ist deutlich motivierender, wenn die Auszubildenden z. B. einen Verkaufsraum in einer PowerPointdatei gestalten können. Die Lösung der Arbeitsaufträge und Aufgaben wird dadurch vereinfacht und die Präsentation anschaulicher. Leider lässt die DV-Ausstattung an vielen Schulen dauerhaftes rechnergestütztes Arbeiten nicht zu. Die Lernsituationen sind aber auch für Lerngruppen konzipiert, die ständigen Zugriff auf das Handwerkszeug PC, die entsprechenden Standard-Office-Anwendungen und das Warenwirtschaftssystem INTWASYS haben. 

Lernsituationen nach Lernfeldern
	Angestrebte nichtfachliche Kompetenzen im 1. Ausbildungsjahr

	Sozialkompetenz:
	Die Schüler finden in der Schul- und Klassengemeinschaft zueinander. Sie nehmen Kontakt auf und knüpfen soziale Beziehungen unter Verwendung der gängigen Höflichkeits- und Umgangsformen. 

Die Schüler gehen einfühlsam miteinander um. Sie versetzten sich dazu in andere Menschen und Situationen hinein, nehmen Bedürfnisse anderer wahr und reagieren angemessen, verständnisvoll, respektvoll, verantwortungsbewusst und solidarisch.

Die Schüler arbeiten und handeln kooperativ miteinander. In Teams entwickeln sie gemeinsam Ziele und verfolgen diese. Teilweise arbeitsteilig planen und erfüllen sie Aufgaben, gehen dabei auf andere ein, nehmen sich gegebenenfalls selbst zurück und bringen eigene Fähigkeiten konstruktiv ein. Sie pflegen in den Teams eine konstruktive Gesprächsführung indem sie verständlich reden, sich aktiv zuhören, Rückmeldungen geben und Fragen stellen. 

Die Schüler streiten miteinander. Sie vertreten standfest eigene Positionen und behaupten sich in Diskussionen. Gleichzeitig sind sie offen für andere Meinungen und gegebenenfalls zu Kompromissen bereit. Mit Konflikten gehen sie konstruktiv um, wirken vermittelnd und schlichten Streit.      

	Human-/Personalkompetenz:
	Die Schüler beurteilen ihre individuelle Situation in Familie, Beruf und öffentlichem Leben nach Aufnahme ihres Ausbildungsverhältnisses. Sie setzen sich eigenständig Ziele und artikulieren daran orientierte Bedürfnisse und Interessen. Sie stellen Vertrauen her zu den an der Ausbildung Beteiligten und wissen um ihre eigene Verantwortung.

	Methodenkompetenz:
	Die Schüler erkennen vorgegebene Aufgaben aus der beruflichen Praxis und entwickeln mit Hilfe dargebotener, vorstrukturierter Informationen eigene Lösungswege. Unter Verwendung der angebotenen Medien und/oder Methoden präsentieren sie ihre Ergebnisse und bewerten diese in Bezug auf die Ausgangsproblemstellung.

	Kommunikative 

Kompetenz:
	Die Schüler kennen die Grundlagen einer störungsfreien Kommunikation und wenden diese in der Schule und beruflicher Praxis an. In den Phasen eines alltäglichen Verkaufsgesprächs handeln sie kundenorientiert und unterstützen ihre Äußerungen gezielt durch den Einsatz von Körpersprache. Sie entwickeln kommunikative Routinen für typische Handlungssituationen und üben diese ein. Sie erschließen sich aus unterschiedlichen Quellen warenkundliche Informationen und setzen diese kundenbezogen ein. Unterrichtliche Arbeitsergebnisse dokumentieren die Schüler sachgerecht und präsentieren sie strukturiert.  

	Lernkompetenz:
	Die Schüler sind zum Lernen bereit und kennen ihren eigenen Lerntyp. Sie wenden vorgegebene Lerntechniken an. Insbesondere werten sie gegebene, vorstrukturierte Informationen aus und bereiten diese nach Sachkriterien zielorientiert auf. In diesem Zusammenhang gehen sie mit den zur Verfügung gestellten Medien sachgerecht um.


	Lernfeld
	1
Das Einzelhandelsunternehmen repräsentieren

	Lernsituation
	Den Ausbildungsbetrieb vorstellen
	Zeitbedarf in Std.
	8

	Einstiegsszenario
	1. Schultag: Die Auszubildenden diskutieren in ihrer Klasse über ihre Ausbildungsbetriebe und tragen Fragen an die Betriebe zusammen (Aspekte der Präsentation).

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Dokumentationen über die Ausbildungsbetriebe; ausgewählte Betriebe (unterschiedliche Betriebsformen) werden der Klasse in Präsentationen vorgestellt.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
wesentliche Aspekte einer Unternehmenspräsentation nennen

-
sich eigenständig in ihrem Ausbildungsunternehmen informieren und unwichtige oder unzulässige Informationen über ihren Betrieb von wichtigen unterscheiden

-
das Unternehmensleitbild und – falls vorhanden – ein Loge erläutern

-
der Klasse ihren Ausbildungsbetrieb vorstellen und dabei mindestens auf die Gesichtspunkte Standort, Größe der Verkaufsfläche, Sortimentsschwerpunkt sowie Zahl der Mitarbeiter eingehen und den Leistungsschwerpunkt des Unternehmens beschreiben

-
ihren eigenen beruflichen Tätigkeitsschwerpunkt in ihrem Ausbildungsbetrieb sichtbar machen

-
ihre Aufgabenstellungen selbstständig in Gruppen bearbeiten und dabei problemlösende Methoden anwenden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Unternehmensphilosophie

-
Kundenorientierung

-
Unternehmensziele/Unternehmensleitbild

-
Nachhaltigkeit/Umweltschutz

-
Sortiment

-
Unternehmens-Logo

-
Modellunternehmen (Lage, Sortiment Organigramm)

-
Grundlagenkenntnisse Word (Texteingabe, Formatierungen, Einbindung von Bildern, Dateiverwaltung); Powerpoint

-
Internet als Informationsquelle nutzen 

	Lern- und Arbeitstechniken
	-
Erstellung eines Plakats (Festlegung der Kriterien für die Unternehmenspräsentation); siehe Methodenkarte auf Seite 87
-
Präsentation, Experteninterview (siehe Seite 88 und 86)

Für alle Lernsituationen:

•
Visualisierungs- und Präsentationstechniken

•
Informationsquellen selbstständig erschließen

•
Lernen lernen

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	-
Lernerfolgskontrolle: Bewertung der dokumentierten Präsentationen


	Lernsituation
	Das Warenwirtschaftssystem kennenlernen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Die neue Auszubildende lernt das Warenwirtschaftssystem des Modellunternehmens kennen, indem sie ausgewählte Daten sucht, verändert oder ergänzt. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Gesicherte Datei mit den neuen Daten zum Unternehmen, zu Kunden und zu Eckpreisen.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
das Warenwirtschaftssystem (WWS) starten und eine Datei mit den Ausgangsdaten laden

-
ausgewählte Daten (Artikelnummern, Lagerbestände, Bezugskosten, Lieferantenmitarbeiter) im System aufsuchen

-
Unternehmens- und Kunden-Stammdaten eingeben

-
eine zusätzliche Kasse im WWS einrichten und Kassenzugangsberechtigungen vergeben

-
vom System kalkulierte Bruttoverkaufspreise zu Eckpreisen verändern

-
die veränderten Daten in einer separaten Datei und in einem eigenen Verzeichnis sichern

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
grundlegende Leistungen eines Warenwirtschaftssystems

-
Überblick über die Menüpunkte

-
einheitlicher Maskenaufbau

-
Lieferanten-, Kunden-, Artikelstammdaten 

-
Kassenzugangsberechtigung (Benutzer, Passwort)

-
Eingaberoutinen

-
Dateiverwaltung (Datei öffnen, Daten verändern, Datei speichern)

	Lern- und Arbeitstechniken
	-


	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	-
integrierte Datenverarbeitung: grundlegendes Dateimanagement wird an dieser Stelle aktiv erarbeitet

-
Das Modellunternehmen wird über das WWS in Teilen erfasst. 

-
Erweiterte Kenntnisse über das Modellunternehmen durch eine Beschäftigung mit dem Organigramm des Modellunternehmens und weiteren Unternehmensdaten


	Lernsituation
	Anforderungen an Kundenberater 
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Die Auszubildenden diskutieren, welche Fehler der Verkäufer in der Verkaufssituation macht und welche Anforderungen die Kunden an Kundenberater haben-

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Nach Obergriffen sortierte Tabelle mit den Anforderungen an Kundenberater.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Fehler des Kundenberaters in der Ausgangssituation realisieren.

-
aus den Fehlern des Kundenberaters Anforderungen an Kundenberater ableiten.

-
die Anforderungen an Kundenberater in unterschiedliche Kategorien einsortieren.

-
Anforderungen an Kundenberater auf ihre berufliche Tätigkeit übertragen.

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Reflektion der eigenen Rolle als Verkäufer

-
Ableitung der Anforderung der Kunden an die Verkäufer

	Lern- und Arbeitstechniken
	•
Kartenabfrage, siehe Seite 89
•
Clusterbildung, siehe Seite 89

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Beschäftigungszeit einer Auszubildenden festlegen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Der Einsatzplan der bisherigen Auszubildenden entspricht nicht den Anforderungen des Jugendarbeitsschutzgesetzes

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	(
Rechtlich korrekter Einsatzplan für die Auszubildende im Modellunternehmen

(
Entwurf und Beurteilung des eigenen Einsatzplans

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Verstöße gegen das Jugendarbeitsschutzgesetz in einem Einsatzplan einer Auszubildenden erkennen.

-
einen korrekten Einsatzplan erstellen und dabei die Regelungen des Jugendarbeitsschutzgesetzes anwenden.

	Konkretisierung 

der Inhalte
	Wesentliche Regelungen des Jugendarbeitsschutzgesetzes: 

(
Pausenregelung (§ 11)

•
Anrechnung der Berufsschulzeit (§ 9)

•
Tägliche Arbeitszeit (§ 8)

•
Schichtzeit (§ 12)

•
Samstags- und Sonntagsruhe (§§ 16, 17)

•
Fünf-Tage-Woche (§ 15)

•
Wöchentliche Arbeitszeit (§ 8)

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Eine Krankmeldung an die Berufsschule schreiben
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Schülerin hat es versäumt, ihre Fehlzeit in der Schule durch ein Entschuldigungsschreiben zu belegen. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Schreiben an die Berufsschule

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Verfahrensregeln der Schule zum Nachweis von Fehlzeiten wiedergeben.

-
eine Krankmeldung als kaufmännischen Brief an die Schule schreiben.

-
die DIN-Regeln für den kaufmännischen Schriftverkehr beachten.

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Anwesenheitspflicht in der Schule

(
Verfahrensregeln zum Nachweis von Fehlzeiten

(
DIN 5008 (Anforderungen an kaufmännische Briefe)

	Lern- und Arbeitstechniken
	-

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Rechte und Pflichten aus dem Ausbildungsvertrag gegenüberstellen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Auszubildende geben im Gespräch Betriebsgeheimnisse preis.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Aus dem Dialog Verstöße gegen das Berufsbildungsgesetz ableiten und schriftlich festhalten. 

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Verstöße gegen das Berufsbildungsgesetz aus einem Dialog ableiten.

-
zwischen Pflichten des Ausbildenden und des Auszubildenden unterscheiden.

-
Situationen auf ihre Vereinbarkeit mit dem Berufsbildungsgesetz beurteilen.

-
mit größter Sorgfalt zwischen eigenem und fremdem Eigentum unterscheiden.

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Berufsausbildungsvertrag

-
Wichtige Bestimmungen aus dem Berufsbildungsgesetz, insbesondere:

(
Fürsorgepflicht

(
Sorgfaltspflicht

(
Vergütungspflicht

(
Teilnahmepflicht

(
Schweigepflicht

-
Gesetzliche und betriebliche Regelungen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Ein Ausbildungsverhältnis kündigen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Eine Auszubildende fühlt sich in ihrem Ausbildungsbetrieb unwohl und möchte die Ausbildung beenden, um einen anderen Ausbildungsberuf zu ergreifen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Form- und fristgerechte Kündigung des Ausbildungsverhältnisses

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine ausgesprochene Kündigung auf ihre Wirksamkeit hin prüfen

-
ihren eigenen Ausbildungsvertrag frist- und formgerecht kündigen

-
Kündigungsmöglichkeiten nach Ablauf der Probezeit darstellen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Pflichten nach dem Berufsbildungsgesetz 

(
Kündigungsmöglichkeiten nach dem Berufsbildungsgesetz

(
schriftliche Kündigung unter Fristwahrung in einem DIN-gerechten Brief

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Ein Ausbildungszeugnis ausstellen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Nach ihrer Kündigung erhält die Auszubildende ein einfaches Zeugnis. Sie wünscht allerdings ein qualifiziertes Zeugnis ausgestellt zu bekommen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Schriftlich gefasstes qualifiziertes Zeugnis nach den Vorschriften des BBiG

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
einfaches und qualifiziertes Zeugnis nach BBiG unterscheiden

-
ein qualifiziertes Zeugnis ausstellen

-
Codierungen in Zeugnisformulierungen erkennen und nutzen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
einfaches, qualifiziertes Zeugnis

(
Zeugnis-Code

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Den Verlauf der Ausbildung planen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Zwei Auszubildende mit zwei- und dreijährigen Ausbildungsverträgen unterhalten sich über die abzulegenden Zwischen- und Abschlussprüfungen

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Schriftliche Planung des Ausbildungsverlaufs

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
ihren eigenen Ausbildungsweg optisch darstellen.

-
zwischen Pflicht- und Wahlbausteinen im Ausbildungsvertrag unterscheiden.

-
Zwischen- und Abschlussprüfung terminlich fixieren und inhaltlich wiedergeben.

-
Bestehensregeln situativ anwenden und Prüfungsergebnisse berechnen.

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Verlauf von zwei- und dreijährigen Ausbildungsverhältnissen

-
gestreckte Abschlussprüfung

-
Bestehensregelungen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Den Aufbau eines Einzelhandelsbetriebes erklären
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Ein Auszubildender in den ersten Tagen der Ausbildung sucht den Betriebsrat und „verirrt“ sich in der Hierarchie eines Warenhauses.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Aufbau- und Ablauforganisation des eigenen Ausbildungsbetriebes grafisch darstellen. Text für den Ausbildungsnachweis entwerfen.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
das Organigramm des Modellunternehmens beschreiben

-
das Leitungssystem ihres Ausbildungsbetriebes darstellen (Aufbauorganisation)

-
Aufgaben von Mitarbeitern in ihrem Arbeitsumfeld erläutern

-
einen Geschäftsprozess beispielhaft darstellen (Ablauforganisation)

-
eigene Aufstiegschancen in ihrem Ausbildungsbetrieb und im Einzelhandel erkennen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Betriebsaufbau und Betriebsablauf
•
Aufstiegsmöglichkeiten/Fortbildungsmöglichkeiten
(
Ausbildungsnachweis

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Leistungen des Einzelhandels erklären 
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Zwei Kundinnen unterhalten sich über die Vorzüge, aber auch die Nachteile des Fabrikverkaufs (Werkverkaufs)

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Leistungen des Einzelhandels tabellarisch darstellen und auf den eigenen Ausbildungsbetrieb übertragen

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Leistungen des Einzelhandels für Kunden und Lieferanten erklären

-
das Leistungs-/Aufgabenspektrum nach Funktionsbereichen gliedern

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Aufgaben des Einzelhandels


- Überbrückungsaufgaben (Raum, Zeit)


- Aufgaben an der Ware


- Vermittlungsaufgaben

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Einen Standort für eine Filiale suchen 
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Das Modellunternehmen will eine Filiale als Fachmarkt gründen und hat dafür 4 Standorte zur Auswahl

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Schriftlich fixierte begründete Entscheidung für einen Standort

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
das Zusammenwirken der betrieblichen Produktionsfaktoren bei einer Standortsuche sichtbar machen

-
die Betriebsformen des Einzelhandels unterscheiden

-
Standorte klassifizieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Betriebsformen des Einzelhandels

(
Standorteinteilung (1a, 1b, Wohngebiete, 2a, Stadtrandlagen)

(
Auswahlkriterien für eine Standortentscheidung (Standortfaktoren)

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Eine Filiale einrichten
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Bei einer internen Stellenausschreibung für eine Filialgründung sind die Betriebsfaktoren des Einzelhandels aufzuführen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Schriftlich fixierte Stellenausschreibung

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
den Einsatz von Betriebsfaktoren bei einer Filialgründung darstellen

-
volkswirtschaftliche Produktionsfaktoren von Betriebsfaktoren abgrenzen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Betriebsfaktoren des Einzelhandels

(
Produktionsfaktoren

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Kundenansprüche wecken
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Im Modellunternehmen wird im Herbst ein Aktionsplan für das folgende Frühjahr erstellt, und zwar für die Monate Januar bis März. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Schriftlich gefasster Aktionsplan (Datum, Anlass, Aktionsidee, geeignete Produkte)

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die grundlegenden volkswirtschaftlichen Begriffe Bedürfnisse, Bedarf, Nachfrage und Angebot unterscheiden

-
Kundenansprüche frühzeitig erkennen über einen Aktionsplan in absatzpolitische Maßnahmen umsetzen

-
Güterarten erläutern

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Wirtschaftliche Grundbegriffe: Bedürfnisse, Bedarf, Nachfrage, Angebot, Markt

(
Angebots- /Nachfrageüberhang

(
Normal-, Über-, Untersortiment

(
Sektoren der Wirtschaft

(
Güterarten

(
Maximal-/Minimalprinzip, ökonomisches Prinzip

	Lern- und Arbeitstechniken
	•
Brainwriting – 635 siehe Seite 90

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Auswirkungen einer Geschäftsansiedlung beschreiben
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Auf einer Stadtratssitzung wehrt sich der Inhaber des Modellunternehmens gegen die Ansiedlung eines Einkaufszentrums, ohne die positiven Wirkungen einer vielfältigen Einzelhandelslandschaft zu sehen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Schriftliches Wirkungsmodell zur Ansiedlung eines Betriebes

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Funktion des Marktes anhand von Modellvariationen beschreiben

-
die funktionalen Zusammenhängen des Wirtschaftskreislaufs aufgrund einer Geschäftsansiedlung darstellen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Einfacher und erweiterter Wirtschaftskreislauf
(
ökonomische, verkehrstechnische und ökologische Auswirkungen einer Betriebsansiedlung

(
Erkennen von Wirkungszusammenhängen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Betriebsformen des Einzelhandels unterscheiden
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Dialog zwischen zwei Jugendlichen über eine geeignete Verkaufsform für ein Geschäft, das Handys verkauft.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Übersichten zu 7 Verkaufsformen

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Betriebsformen des Einzelhandels nach Sortimentsbreite und –tiefe unterscheiden

-
entscheiden, welche Betriebsform für ein Handy-Geschäft geeignet ist 

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Fachgeschäft

(
Spezialgeschäft

(
Warenhaus

(
Discounter

(
Fachmarkt

(
Supermarkt

(
Verbrauchermarkt 

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Verkaufsformen beschreiben
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Eine Auszubildende soll für ihren Ausbildungsnachweis die verschiedenen Verkaufsformen im City-Warenhaus Bauer beschreiben. Sie interviewt dazu Mitarbeiter in 4 Abteilungen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Text für den Ausbildungsnachweis zum Thema „Verkaufsformen“

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Verkaufsformen des Einzelhandels in einem Warenhaus erfassen und für den Ausbildungsnachweis aufbereiten

-
die Abhängigkeit von Sortiment und Verkaufsform sichtbar machen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	Verkaufsformen des Einzelhandels

-
Bedienung

-
Vorwahl

-
Intensivvorwahl

-
Selbstwahl

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Das Ausbildungssortiment erfassen und beschreiben
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Die Abteilungsleiterin und die neue Auszubildende legen die Verantwortungsbereiche der Mitarbeiterinnen fest, nachdem man sich einen Überblick über alle Warenarten verschafft und diese zu Warengruppen gebündelt hat.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Sortimentsbaum und Verantwortungsbereiche

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
ein Abteilungssortiment des Modellunternehmens erfassen und optisch darstellen

-
den Warengruppen Verantwortliche Mitarbeiter zuweisen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	Sortimentsgliederung

- 
Sortiment, Warenbereiche, Warengruppen, Warenarten, Artikel

- 
Sortimentsgliederung der Abteilung Papier/Schreibwaren im Warenwirtschaftssystem INTWASYS

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Sortimente vergleichen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Die Auszubildende wird zu einem Konkurrenzgang geschickt und soll ihre Eindrücke in einem fachsprachlichen Sortimentsvergleich darstellen. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Schriftlicher Sortimentsvergleich aufgrund eines Konkurrenzgangs

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
das Abteilungssortiment mit dem Sortiment eines Mitbewerbers nach Breite und Tiefe sowie nach Kern-, Rand-, fixes und variables Sortiment vergleichen

-
Trading up und Trading down unterscheiden

-
Vorschläge entwickeln, wie man sich auf das Sortiment von Mitbewerbern einstellen kann

-
Sortimentstrend erkennen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Sortimentsbreite und -tiefe

-
Kern-/Randsortiment, 
Fixes/variables Sortiment

-
Sortimentsveränderungen


- Branchen-/Bedarfsorientierung


- Erlebnisorientierung


- Dienstleistungs-/Preisorientierung

-
Sortimentsanpassungen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Einen Tarifvertrag aushandeln und abschließen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Dialog zwischen einer Mitarbeiterin, die an einem Streik teilgenommen hat, und einer Auszubildenden. Die Mitarbeiterin klärt die Auszubildende über die Ziele und den Ablauf der Tarifverhandlungen (einschließlich Streich) auf.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Ablaufschema von Tarifverhandlungen

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Phasen einer Tarifverhandlung anhand eines Beispielablaufschemas darstellen

-
die Arten von Tarifverträgen unterscheiden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Verlauf von Tarifverhandlungen

•
Tarifvertrag (Lohn- und Gehaltstarifvertrag, Manteltarifvertrag, Sondertarifvertrag)
•
Arbeitgeberverbände

•
Arbeitnehmerverbände

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Hilfe des Betriebsrates in Anspruch nehmen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Ein einseitig von der Geschäftsleitung festgelegter Urlaubsplan wird von den Mitarbeitern abgelehnt. Der Betriebsrat soll eingeschaltet werden, um allgemeine Urlaubsgrundsätze gemeinsam festzulegen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Betriebsvereinbarung „Allgemeine Urlaubsgrundsätze“

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Entwicklung einer Betriebsvereinbarung im Rollenspiel darstellen

-
die Beteiligungsrechte des Betriebsrates nach dem Betriebsverfassungsgesetz unterscheiden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Betriebsvereinbarungen

(
Rechte des Betriebsrates


-
Unterrichtungs- und Beratungsrecht


-
Anhörungs- und Vetorecht


-
Mitbestimmungsrecht

	Lern- und Arbeitstechniken
	Fishbowl (Innen-/Außenkreis), siehe Seite 92

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Eine Jugend- und Auszubildendenvertretung wählen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Eine Auszubildende beklagt in einem Gespräch die mangelnde Interessenvertretung der Auszubildenden in ihrem Ausbildungsbetrieb im Vergleich zur Situation eines Mitschülers.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Schriftlicher Antrag an den Betriebsrat auf Einrichtung einer Jugend- und Auszubildendenvertretung

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
einen Antrag auf Einrichtung einer Jugend- und Auszubildendenvertretung stellen

-
Mitwirkungsmöglichkeiten einer Jugend- und Auszubildendenvertretung darstellen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Betriebsverfassungsgesetz

•
Betriebsrat, Jugend- und Auszubildendenvertretung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Kosten und Leistungen der sozialen Absicherung beurteilen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Eine Auszubildende beklagt die Höhe der Abzüge von ihrer Ausbildungsvergütung. Ihre Freundin bemüht sich darum, die Vorteile der Sozialversicherungen deutlich zu machen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Vergleichstabelle zu zwei Gehaltsabrechnungen und Konkretisierung der Vorteile der Sozialversicherungen für eine Auszubildende

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
den Aufbau einer Gehaltsabrechnung erfassen und vergleichen

-
die Beiträge zur Sozialversicherung in Prozenten ausdrücken

-
Arbeitnehmer- und Arbeitgeberbeiträge zur Sozialversicherung unterscheiden

-
die Unterschiede zwischen Umlage- und Kapitalstockverfahren erfassen und die Wirksamkeit des Generationenvertrages beurteilen

-
die finanzielle Situation einer jungen Familie durch die Geburt eines Kindes überschlägig berechnen

-
Sicherheitszeichen und Gefahrstoffsymbole identifizieren

-
einen Flucht- und Rettungsplan lesen und für sich und Kunden vorbeugend nutzen

-
Gefahrensituationen im Geschäftsraum erkennen und präventive Maßnahmen erläutern

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Gesetzliche Sozialversicherung und ihre Vorteile

-
Krankenversicherung

-
Rentenversicherung

-
Pflegeversicherung

-
Arbeitslosenversicherung

(
Beitragssätze und Aufteilung der Beiträge auf Ausbilder und Auszubildende

(
Umlage-/Kapitalstockverfahren

(
Generationenvertrag

(
Mutterschaftsgeld/Elterngeld, Lohnfortzahlung

(
Sicherheitszeichen

(
Arbeitsschutzgesetz

(
vorbeugende Maßnahmen zum Arbeitsschutz

(
Gefahrstoffe

(
Sicherheitszeichen

	Lern- und Arbeitstechniken
	•
Präsentation/Gruppenpuzzle, siehe Seite 93

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Für das Alter vorsorgen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Eine Auszubildende unterhält sich mit ihrem Freund über ihre Altersvorsorge. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Entscheidung über eine Anlageform zur privaten Altersvorsorge

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
grundlegende Möglichkeiten zur privaten Altersvorsorge erkennen und für eine eigene Vorsorgeentscheidung nutzen

-
Risiken und Chancen der verschiedenen Vorsorgemodelle abschätzen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	Modelle zur privaten Altersvorsorge an den Beispielen

-
Betriebliche Altersvorsorge

-
Riester-Rente

-
Fonds-Sparplan

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Nachhaltig wirtschaften
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Im Modellunternehmen sollen Maßnahmen für nachhaltiges Handeln aus einer bestimmten Anzahl von Vorschlägen beschlossen werden. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Entscheidungen über nachhaltige Maßnahmen in den Bereichen

-
Lieferantenauswahl, 

-
Ökologie, 

-
Mitarbeiterförderung und

-
soziales Engagement

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
begründete Entscheidungen über die Einführung von Maßnahmen zur Förderung der Nachhaltigkeit treffen

-
den Anteil des Einzelhandels am CO2-Fußabdruck eines Produktes erkennen und Vorschläge zur Reduktion des CO2-Ausstoßes entwickeln

	Konkretisierung 

der Inhalte
	· Entscheidungen zur 

· Einführung von Produkten mit dem MSC-Zertifikat

· Einführung von Kaffee aus fairem Handel

· Verringerung des Energieverbrauchs

· Erhöhung des Frauenanteils in Führungspositionen

· Durchführung von Mitarbeiterschulungen (Gesundheitsförderung)

· Durchführung von integrationsfördernden Maßnahmen

· Erhöhung des sozialen Engagements des Modellunternehmens

· Bedeutung des Themas „Nachhaltigkeit“ für den Einzelhandel und die Verbraucher

· CO2-Fußabdruck (Carbon Footprint)

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernfeld
	2
Verkaufsgespräche kundenorientiert führen

	Lernsituation
	Grundlegende Kommunikation mit Kunden

Den Kunden wahrnehmen

Blickkontakt mit dem Kunden herstellen
	Zeitbedarf in Std.
	1

	Einstiegsszenario
	Ein Auszubildender ist in Arbeiten zur Warenpflege vertieft und bemerkt eine Kundin nicht, die sich suchend umschaut.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Im Rollenspiel Blickkontakt mit dem Kunden herstellen und Dienstbereitschaft signalisieren

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
in einer Verkaufssituation den Beratungsbedarf einer Kundin/eines Kunden erkennen

-
Blickkontakt mit der Kundin/dem Kunden aufnehmen und Dienstbereitschaft signalisieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Kundenorientierung

(
Sich dem Kunden zuwenden

(
Blickkontakt herstellen

(
Verkaufsgespräche im Rollenspiel

	Lern- und Arbeitstechniken
	Rollenspiel (Beobachtungsbogen, Rollenkarten, Feedbackregeln, Videoaufzeichnung), siehe Seite 94

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die eigene Körpersprache einsetzen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Eine Auszubildende ist unsicher, wie sie dem Kunden gegenübertreten soll (Körperhaltung, Arme, Füße, Mimik, Gestik). Aus Negativbeispielen entwickelt sie eine eigene Vorgehensweise.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Darstellung gelungenen körpersprachlichen Einsatzes im Rollenspiel

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Gestik, Mimik, Augenkontakt, Körperhaltung und Stimme als körpersprachliche Elemente in einer Verkaufssituation einsetzen

-
durch ihre Körpersprache ein Verkaufsgespräch positiv anbahnen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Sprache und Körpersprache

•
Mimik, Gestik, Körperhaltung

	Lern- und Arbeitstechniken
	Rollenspiel, siehe Seite 94

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Den Kunden ansprechen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	die Ansprache von Kunden mit engen Fragen bleibt ohne Erfolg.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Gesprächseröffnung mit weiten Fragen im Rollenspiel.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
weite und enge Fragen unterscheiden

-
Kunden über weite Fragen ansprechen, um eine Verkaufsgespräch zu initiieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Begrüßung

-
Eröffnungsfragen (enge, weite Fragen; W-Fragen, K-Fragen)

	Lern- und Arbeitstechniken
	Rollenspiel, siehe Seite 94

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Sich Kundennamen merken
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Eine Auszubildende möchte sich den Namen des Kindes einer Kundin merken. Von ihrer Arbeitskollegin erhält sie einige Ratschläge.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Die Auszubildenden prägen sich die Namen von 10 abgebildeten Kunden ein und geben sie anschließend korrekt wieder.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
verschiedene Strategien anwenden, um sich Kundennamen zu merken

	Konkretisierung 

der Inhalte
	Methoden zur Speicherung von Kundenamen

-
Bewusstes Einprägen

-
Aufmerksames Beobachten

-
Brücken bauen

-
Merkhilfen entwickeln

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Kunden zum Kollegen führen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Kunden, die bestimmte Produkte suchen, werden durch verbale Beschreibungen auf den Platzierungsstandort hingewiesen. Ein Kunde irrt aufgrund unpräziser Aussagen durch die Lebensmittelabteilung.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Rollenspiele, in denen in 2 unterschiedlichen Situationen Kunden zum Produkt begleitet werden. 

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Kunden zu einem gewünschten Produkt führen

-
Kunden zu einem Mitarbeiter/einer Mitarbeiterin führen, um das Kundenproblem zu lösen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Ein Kunde wird zum Produkt geführt

(
Ein Kunde wird zu einem Kollegen/einer Kollegin geführt, die den Kunden übernimmt.

	Lern- und Arbeitstechniken
	Rollenspiel, siehe Seite 94

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Telefongespräche kundenfreundlich annehmen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Eine Auszubildende nimmt ein Telefongespräch fehlerhaft an.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Simulation eines korrekten Telefongesprächs.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Telefongespräche kundenfreundlich annehmen

-
sich verbal sicher in einem Telefonnetz bewegen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Eröffnungsroutinen (Gruß, Name des Geschäftes, Name des Mitarbeiters, Dienstbereitschaft zum Ausdruck bringen)

(
Verhalten im Telefonnetz

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Ein Verkaufsgespräch unterbrechen 
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Ein Auszubildender „platzt“ in ein Verkaufsgespräch, um die Mitarbeiterin über einen Telefonanruf zu informieren.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Rollenspiel mit korrekter Unterbrechung eines Verkaufsgespräches

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
sich sensibel in ein laufenden Verkaufsgespräch einbringen

-
die Unterbrechung eines fremden Verkaufsgesprächs überbrücken

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Regeln für das Verhalten am Telefon (notwendige Informationen erfragen)

(
kundenfreundliche Unterbrechung des Verkaufsgespräches

(
Fortsetzung des Verkaufsgespräches sicherstellen

	Lern- und Arbeitstechniken
	Rollenspiel, siehe Seite 94

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Kontaktaufnahme in verschiedenen Verkaufsformen

Kontaktaufnahme in der Verkaufsform Bedienung
	Zeitbedarf in Std.
	1

	Einstiegsszenario
	Verschiedene Verkaufsgespräche werden mit einer weiten Frage eröffnet; anschließend wird der Kunde auf das Sortiment gespannt gemacht. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Drei Ergänzungen der Einstiegssituationen in Form von Rollenspielen, in denen die Kunden auf die vorzulegenden Produkte positiv eingestimmt werden. 

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine Verkaufsgespräch in einem Geschäft mit Bedienung mit einer weiten Frage eröffnen

-
die Anspruchssituation der Kundin/des Kunden erfassen und positiv zur Warenvorlage überleiten

-
die Kundenansprüche mit einer weiten Frage zusätzlich konkretisieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Kunden positiv auf die vorzulegende Ware einstimmen.

(
Das Verkaufsgespräch mit einer verwendungsbezogenen Frage fortsetzen, um die Ansprüche des Kunden zu konkretisieren.

	Lern- und Arbeitstechniken
	Rollenspiel, siehe Seite 94

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Kontaktaufnahme bei Vorwahl 
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Eine Kundin wird in unterschiedlichen Vorwahlsituationen vorgestellt (unschlüssiges Wandern such den Verkaufsraum bis zum Blick nach einer Verkaufsmitarbeiterin). Wann ist der optimale Zeitpunkt, die Kundin anzusprechen?

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Entscheidung für eine Situation und Formulierung des Eröffnungssatzes

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
den geeigneten Moment bei Vorwahl erkennen, zu dem eine Kundin/ein Kunde angesprochen werden kann

-
Beratungssignale kundengerecht interpretieren

-
das Verkaufsgespräch mit einer situations- und anspruchsbezogenen weiten Frage eröffnen und dabei die Vorauswahl des Kunden berücksichtigen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Interesse des Kunden an einem Produkt erkennen

(
Beratungssignale deuten

(
vorwahlgerechte Ansprache des Kunden

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Kontaktaufnahme bei Intensivvorwahl 
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Drei Kunden wenden sich an den Kundenberater hinter der Informationstheke des Modellunternehmens. Ihnen wird aber nur unzureichend geholfen, weil der Mitarbeiter die Informationstheke nicht verlässt.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Arbeitsanweisung für den Umgang mit Kunden bei Intensivvorwahl

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
das Vorwahlsystem vom Intensivvorwahlsystem unterscheiden

-
Verhaltensregeln beim Kundenkontakt im Vorwahlsystem auf das Intensivvorwahlsystem übertragen

-
eine Arbeitsanweisung mit Verhaltensregeln formulieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Unterscheidung Vorwahl – Intensivvorwahl

(
Geduldiger Umgang mit den Fragen der Kunden

(
Kunden auch zum Produkt führen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Mit mehreren Kunden gleichzeitig Kontakt aufnehmen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Eine Auszubildende wird von drei Kundinnen gleichzeitig angesprochen; sie verzettelt sich, so dass die drei Kundinnen am Ende das Geschäft ohne Kauf verlassen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Rollenspiel, in dem mehrere Kunden gleichzeitig bedient werden.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
bei Hochbetrieb den Überblick behalten

-
die Reihenfolge in der Bedienung der Kunden einhalten und gleichzeitig eine Mehrfachbedienung organisieren

-
mit Ruhe und höflichem Verhalten die Akzeptanz für eine Mehrfachbedienung bei den Kunden herstellen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Der Erstkunde hat Vorrang

(
Zweit- und Drittkunden sind mit Aufmerksamkeit und kleinen Hilfen zu begegnen, ohne den Erstkunden zu vernachlässigen.

(
Verkaufsmitarbeiter müssen den Überblick behalten sowie ruhig und freundlich bleiben.

	Lern- und Arbeitstechniken
	Rollenspiel, siehe Seite 94

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Aufmerksamkeit sichtbar machen
	Zeitbedarf in Std.
	1

	Einstiegsszenario
	Eine Auszubildende kann sich nicht auf die Aussagen einer Kundin konzentrieren, weil sie sich als Aushilfe in einer fremden Abteilung unwohl fühlt. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	In einem Rollenspiel wird einem Kunden Aufmerksamkeit hörbar und sichtbar gemacht.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Regeln der Höflichkeit im Gespräch anwenden

-
dem Gesprächspartner positive Aufmerksamkeitssignale geben

-
negative Rückmeldungen vermeiden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Gesprächsregel: Zuhören, während der Kunde spricht

(
Aufmerksamkeit signalisieren 


- Blickkontakt


- Gestik, die sich zum Kunden hin öffnet


- Interesse zeigende Mimik


- gelegentliche Bestätigungen durch Kopfnicken und Zuhörfloskeln 

(
negative Signale vermeiden

	Lern- und Arbeitstechniken
	Rollenspiel, siehe Seite 94

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Umschreibendes Zuhören 
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Ein Kunde redet pausenlos auf einen Auszubildenden ein und vermengt die Formulierung seiner Ansprüche mit privaten Dingen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Antwort des Auszubildenden, die die wesentlichen Ansprüche des Kunden an das Produkt aus den Kundenaussagen herausfiltert. 

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
ausführlichen Wortbeiträgen von Kunden mit Geduld zuhören

-
die Kundenaussagen auf ihren produkt- und anspruchsgezogenen Kern sprachlich reduzieren

-
Kunden veranlassen, ihre Ansprüche weiter zu konkretisieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Aussagen von Kunden filtern

(
Ansprüche des Kunden zusammenfassen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Anspruchskunde

Kunden einschätzen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Drei männliche Kunden sind anhand des äußeren Erscheinungsbildes zu klassifizieren; es ist die Frage zu beantworten, ob man Kunden nach ihrem Äußeren in Gruppen einteilen kann.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Eine Kundentypologie bezogen auf den eigenen Ausbildungsbetrieb entwickeln.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Motive und Ansprüche voneinander unterscheiden

-
Kundenansprüche nach ihrer Zielrichtung (Geschäft, Ware, Personal) identifizieren

-
die Kunden ihrer Ausbildungsbetriebes nach eigenen Vorstellungen typisieren

-
das Einkaufsverhalten dieser Kundengruppen differenzieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Kundentypologien nach Geschlecht, Alter, Geschäftstreue, Lebenssituation, Ernährungsgewohnheiten, Preisbewusstsein 

(
Das Einkaufsverhalten von Kundentypen beschreiben (Art, Qualität, Preis der gewünschten Produkte)

-
Motive – Ansprüche

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Kundenansprüche ermitteln

Ansprüche aus Kundenaussagen erkennen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Die Ansprüche einer elegant gekleideten Kundin mit hohen Ansprüchen an den repräsentativen Charakter von Möbeln werden vom Verkaufsmitarbeiter fehlgedeutet.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Aus Kundenaussagen Ansprüche ableiten.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
aus Kundenaussagen Ansprüche erkennen

-
eine vorgegebene Anspruchssystematik auf Kundenaussagen anwenden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	Anspruchssystematik

1. Bequemlichkeit 

2. Preiswürdigkeit 

3. Zweckmäßigkeit 

4. Sicherheit 

5. Gestaltungsbedürfnis

6. Pflegebedürfnis

7. Schönheit

8. Geltungsbedürfnis

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Kundenwünsche erfragen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Eine Kundin wird durch enge Fragen zu ihren Ansprüchen an das Produkt überfordert.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	An drei Beispielen eine Anspruchsermittlung durch weite Fragen und Zweckfragen deutlich machen.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Verkaufssituationen entwickeln, in denen die Kundenansprüche durch weite Fragen ermittelt werden

-
diese Verkaufssituationen durch Zweckfragen fortsetzen, um die Kundenansprüche zu präzisieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	Technik der Anspruchsermittlung

-
W-Frage

-
Zweckfrage

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	 Unausgesprochene Kundenwünsche erkennen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Einer Auszubildenden gelingt es nicht, aus dem Verwendungszweck, den eine Kundin für ein Produkt nennt, auf die erforderlichen Ansprüche zu schließen. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Rollenspiel, in dem eine Kundin einen bestimmten Verwendungszweck für ein Produkt nennt. Aus diesem Verwendungszweck lassen sich Ansprüche an das Produkt ableiten.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine Verkaufssituation entwickeln, in der eine Kundin/ein Kunde einen bestimmten Verwendungszweck für das gewünschte Produkt nenne

-
aus der Nennung des Verwendungszwecks unausgesprochene Kundenansprüche ableiten

-
sich in die Lebenssituation von Kunden hineinversetzen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Verwendungszweck als Anspruchsbündel

(
Erkennen von Ansprüchen aufgrund der Kundenaussage zum Verwendungszweck

	Lern- und Arbeitstechniken
	Rollenspiel, siehe Seite 94

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Kundenwünsche durch das Vorstellen von Produkten erfassen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	In einem Positiv-Beispiel wird gezeigt, wie sich die Ansprüche einer Kundin durch die Vorlage und die Erläuterung von Produkten kontinuierlich konkretisieren.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Die Auszubildenden entwickeln eine vergleichbare Verkaufssituation für ihren eigenen Ausbildungsbetrieb.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine Verkaufssituation entwickeln, in der sie ihre bisherigen Kenntnisse über weite Eröffnungsfragen und Zweckfragen anwenden

-
die Verkaufssituation fortsetzen, indem sie sich durch die Vorlage von Produkten schrittweise an die Kundensprüche herantasten

	Konkretisierung 

der Inhalte
	Anspruchsermittlung durch die Vorlage von Produkten

(
Weite Eröffnungsfrage

(
Zweckfrage

(
Produkte vorlegen und erläutern; aus der Reaktion der Kundin konkretisierte Ansprüche ableiten

	Lern- und Arbeitstechniken
	Rollenspiel, siehe Seite 94

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Einen persönlichen Draht zum Kunden schaffen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	In einem von drei vorgestellten Verkaufsgesprächen wird zur Kundin eine Beziehung aufgebaut, die die Verwendung des Produkts in einen persönlichen Zusammenhang stellt. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Die Auszubildenden übertragen das Positiv-Beispiel auf ihren Ausbildungsbetrieb und entwerfen ein Rollenspiel.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine Verkaufssituation entwickeln, in der sie die Lebenssituation einer Kundin/eines Kunden erfassen

-
aus den Aussagen der Kundin/des Kunden den Verwendungszusammenhang für das gewünschte Produkt konkretisieren

-
die Methode des aktiven Zuhörens anwenden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Persönliche Ansprache des Kunden; Verwendungszusammenhang personalisieren

-
Aktives Zuhören als Mittel der Anspruchsermittlung

	Lern- und Arbeitstechniken
	Rollenspiel, siehe Seite 94

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Ware verkaufswirksam vorlegen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Verkaufsschulung im Modellunternehmen zur Warenvorlage

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Die Auszubildenden stellen eine verkaufsaktive Warenvorlage bezogen auf ihren Ausbildungsbetrieb in einem Rollenspiel vor.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
anspruchsgerechte Waren in angemessener Zahl und in der kundengerechter Preislage vorlegen

-
Waren in einer Weise vorliegen, die möglichst viele Sinne des Kunden anspricht

-
aus den Reaktionen des Kunden auf die vorgelegten Waren die Kundenansprüche schrittweise eingrenzen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	Warenvorlage

-
Welche, wie viel, in welcher Preislage, wie?

-
Ansprache der Sinne

	Lern- und Arbeitstechniken
	Rollenspiel, siehe Seite 94

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Verkaufsargumentation

Positiv argumentieren
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Die Produkteigenschaften eines hochwertigen Markenschuhs werden durch eine negative Wortwahl in ein schlechtes Licht gerückt.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Überarbeitetes Verkaufsgespräch, in dem die negativen Formulierungen durch positive ersetzt werden.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Produkteigenschaften argumentativ an den Kunden herantragen

-
die Argumentation sprachlich als Beweis aufbauen

-
durch ihre Wortwahl die positiven Seiten eines Produktes hervorheben

-
in einem Produktvergleich negative Begriffe vermeiden

-
die Katalogsprache trotz der positiven Wortwahl realitätsgerecht interpretieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
positive Wortwahl

-
positiver Produktvergleich

-
Katalogsprache

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Informativ argumentieren
	Zeitbedarf in Std.
	1

	Einstiegsszenario
	Ein Verkaufsgespräch über Pullover wird durchgängig mit nichtssagenden Floskeln bestritten.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Verkaufsgespräch zu einem Produkt aus dem eigenen Ausbildungssortiment, in dem der Kundin konkrete Informationen über das Produkt gegeben werden. 

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
konkrete Produktinformationen von Allgemeinplätzen in der Verkaufsargumentation unterscheiden

-
sich Warenwissen aneignen und Produkteigenschaften informativ in der Verkaufsargumentation umsetzen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Verkaufsfloskeln bewusst machen

(
Produkteigenschaften hervorheben

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Verständlich argumentieren
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Die Handhabung eines Produktes wird einem Kunden nur oberflächlich erläutert.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Verständlich formulierte Aussagen des Verkaufsmitarbeiters

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
schwierige Sachverhalte in der Verkaufsargumentation kundenverständlich formulieren

-
das Verständnis ihrer Aussagen erhöhen, indem sie Produkteigenschaften in den Verwendungszusammenhang des Kunden einbringen

-
anschaulich und logisch argumentieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
schwierige Sachverhalte mit einfachen Worten beschreiben

(
das Produkt in den Verwendungszusammenhang des Kunden bringen

(
Aussagen mit Beispielen belegen

(
sinnvolle Reihenfolge einhalten

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Kundenbezogen argumentieren
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Ein Verkaufsgespräch zu einem Schultornister ist fortzusetzen. Die Ansprüche der Kundin sind erkennbar oder aus der Situation abzuleiten. Für das Gespräch stehen 100 Produkteigenschaften des Herstellers zur Verfügung.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Verkaufsgespräch, in dem aus 100 Produkteigenschaften diejenigen ausgewählt und argumentativ umgesetzt werden, die zu den Ansprüchen der Kundin passen.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
aus den angegebenen Produkteigenschaften eines Produktes die anspruchsgerechten Eigenschaften auswählen

-
diese Eigenschaften argumentativ umsetzen, indem sie die Ansprüche des Kunden mit den Produkteigenschaften und den Nutzen, den die Produkteigenschaften für den Kunden stiften, verbinden

-
ihre gesamte Argumentation auf den Kunden, seine Ansprüche und den genannten Verwendungszusammenhang beziehen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Ansprüche – Produkteigenschaften - Nutzen

(
Auswahlproblematik

(
Argumentation im Dreischritt

(
den Kunden direkt ansprechen (Sie-Stil)

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Produktmerkmale für das Verkaufsgespräch nutzen
Informationen sammeln
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Eine Kundenfrage zu einem Produkt mit Lotus-Effekt wird zum Anlass genommen, einen Text für den Ausbildungsnachweis zu diesem Thema zu schreiben. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Fachbericht für den Ausbildungsnachweis

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
verschiedene Informationsquellen nutzen, um sich Warenwissen anzueignen

-
verkaufswirksame Informationen selektieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	Informationsquellen nutzen

(
Internet

(
Produktbeschriftungen

(
Stiftung Warentest

(
Prospekte/Kataloge usw.

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Das Produktmerkmal „Material“

Mit dem Produktmerkmal „Material“ argumentieren
	Zeitbedarf in Std.
	5

	Einstiegsszenario
	1.
Zwei Kundinnen suchen Kochgeschirr für unterschiedliche Verwendungszwecke. Die Kundinnen sind mit den Materialeigenschaften von Töpfen zu beraten. 

2.
Die Verkaufsargumentation mit dem Produktmerkmal „Material“ ist auf das eigene Ausbildungssortiment zu übertragen. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Zwei Verkaufsgespräche zum Produktmerkmal „Material“

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine Produktmerkmalssystematik für ihre Informationsbeschaffung nutzen

-
mit dem Produktmerkmal „Material“ argumentieren

-
ihre Fähigkeit zu anspruchsgerechter Verkaufsargumentation mit den Bestandteilen Produktmerkmal - Produkteigenschaften – Kundennutzen weiter verbessern

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Informationssuche und -aufbereitung

(
anspruchsgerechte Verkaufsargumentation (Produktmerkmal - Produkteigenschaften – Kundennutzen)

(
Problemlösendes Verkaufen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Den Kundenanspruch „Sicherheit“ aufgreifen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Zwei Kunden wünschen Klebstoff; eine Kundin will Klebstoff, mit dem ihre Tochter basteln kann. Der Auszubildende empfiehlt allerdings einen ungeeigneten, weil nicht sicheren Klebstoff.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	kundengerechtes Verkaufsargument

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
exemplarisch einen Kundenanspruch in seinen verschiedenen Dimensionen und mit Blick auf ihre Branche erfassen

-
ihre Verkaufsargumentation auf den Kundenanspruch „Sicherheit“ ausrichten

	Konkretisierung 

der Inhalte
	anspruchsgerechte Verkaufsargumentation in den Dimensionen:

Zuverlässigkeit, lange Lebensdauer, sorgfältige Verarbeitung, Geborgenheit, Schutz, Bewährtes, Gewohntes, umweltgerecht, nachhaltig, Gesundheit, Lebenserhaltung, Unauffälligkeit, Nachahmung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Das Produktmerkmal Herstellung

Mit dem Produktmerkmal „Herstellung“ argumentieren
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	1.
Ein Ehepaar sucht eine Hose für den Ehemann, der als Architekt sowohl im Büro als auch auf Baustellen arbeitet. Es bestehen unterschiedliche Ansprüche an das Produkt. Das Ehepaar ist mit den Herstellungsbesonderheiten des Produktes zu beraten

2.
Die Verkaufsargumentation mit dem Produktmerkmal „Herstellung“ ist auf das eigene Ausbildungssortiment zu übertragen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Zwei Verkaufsgespräche zum Produktmerkmal „Herstellung“

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
mit dem Produktmerkmal „Herstellung“ argumentieren

-
ihre Fähigkeit zu anspruchsgerechter Verkaufsargumentation mit den Bestandteilen Produktmerkmal - Produkteigenschaften – Kundennutzen weiter verbessern

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Informationssuche und -aufbereitung

(
anspruchsgerechte Verkaufsargumentation (Produktmerkmal - Produkteigenschaften – Kundennutzen)

(
Problemlösendes Verkaufen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Den Kundenanspruch „Zweckmäßigkeit“ aufgreifen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Ein Kunde sucht eine Reissorte, die einfach zuzubereiten ist, da er wenig Zeit hat.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	kundengerechtes Verkaufsargument

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
exemplarisch einen Kundenanspruch in seinen verschiedenen Dimensionen und mit Blick auf ihre Branche erfassen

-
ihre Verkaufsargumentation auf den Kundenanspruch „Zweckmäßigkeit“ ausrichten

	Konkretisierung 

der Inhalte
	anspruchsgerechte Verkaufsargumentation in den Dimensionen:

Nützlichkeit, hoher Gebrauchswert, Funktionalität, Ordnungsliebe, korrekte Kleidung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Ein Produkt beschreiben
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Nach der Umstellung der Verkaufsform in verschiedenen Abteilungen des Modellunternehmens in weniger beratungsintensive Formen des Verkaufs besteht bei den Kunden Informationsbedarf. Dieser soll durch schriftliche Produktinformationen behoben werden.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Produktinformation in schriftlicher Form

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
exemplarisch eine schriftliche Produktinformation für Kunden entwerfen

-
die Produktmerkmale Material, Herstellung, Optik, Bedienung, Zeichen, Maße/Größen und Herkunft in die Produktinformation einfließen lassen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	Produkt – Produktmerkmale – Produkteigenschaften

Produktmerkmale: Material, Herstellung, Optik, Bedienung, Zeichen, Maße/Größen und Herkunft

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Der Preis im Verkaufsgespräch

Den Preis der Ware nennen
	Zeitbedarf in Std.
	1

	Einstiegsszenario
	Eine Kundenberaterin versäumt es, den Produktwert aufzubauen, bevor sie den Preis nennt. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Verkaufsaktive Preisnennung als Text oder als Rollenspiel

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Kunden nach ihrem Preisbewusstsein unterscheiden

-
eine verkaufsaktive Preisnennung entwickeln

-
die Sandwich-Methode bei der Preisnennung anwenden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Preisbewusstsein

-
Sandwich-Methode

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Einem Preiseinwand mit Verständnis begegnen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Eine Verkaufsmitarbeiterin ist ratlos, wie sie auf Preiseinwände von Kunden reagieren soll. Sie hat verschiedene Möglichkeiten ohne Erfolg ausprobiert. Ihre Arbeitskollegin schlägt ihr eine andere Vorgehensweise vor.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Text oder Rollenspiel mit verkaufsaktiver Einwandbehandlung (Ja-aber-Methode)

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Zielrichtung von Kundeneinwänden nach Preis, Produkteigenschaften, Geschäft, Personal unterscheiden

-
auf Kundeneinwände verkaufsaktiv mit der Ja-aber-Methode reagieren

-
berechtige und unberechtigte Kundeneinwände unterscheiden

-
diesen Unterschied sprachlich angemessen umsetzen, indem sie in ihrer Einwandbehandlung den Kundeneinwand ausräumen oder ausgleichen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Einwandarten (Einwände gegen Preis, Produkteigenschaften, Personal, Geschäft)

-
Ja-Aber-Methode

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Einwände mit Serviceleistungen ausgleichen
	Zeitbedarf in Std.
	1

	Einstiegsszenario
	Klage einer Auszubildenden aus einem Elektrofachgeschäft über die Preise der Mitbewerber und die dadurch bedingte schlechte wirtschaftliche Lage des Betriebes. Es wird ihr empfohlen, die Serviceleistungen des Ausbildungsbetriebes herauszustellen als Kompensation für die höheren Preise. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Text oder Rollenspiel mit verkaufsaktiver Einwandbehandlung

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
den Leistungswettbewerb als Antwort des mittelständischen Einzelhandels auf die preisaggressiven Strategien der Großbetriebsformen identifizieren

-
eine Verkaufssituation entwickeln, in der sie einen Preiseinwand des Kunden mit Serviceleistungen ausgleichen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Ausgleichen und Ausräumen von Einwänden

-
Serviceleistungen herausstellen

-
Preis-Leistungs-Beziehung 

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Ein Ergänzungsangebot unterbreiten
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Ein Wanderer hat keine Schlafsackunterlage und friert nachts im Zelt. Seinem Kollegen war die Unterlage im Verkaufsgespräch empfohlen worden. 

Nun wird das Verkaufsgespräch des ersten Wanderers rekapituliert. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Text oder Rollenspiel mit einem Ergänzungsangebot, das während und nach dem Hauptkauf ausgesprochen wird.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Bedeutung von Ergänzungsangeboten für den wirtschaftlichen Erfolg von Einzelhandelsunternehmen erkennen

-
die Zeit während des Hauptkaufs und die Zeit nach dem Hauptkauf als geeignete Anlässe nennen, um Ergänzungsangebote zu unterbreiten

-
erkennen, dass es am verkaufswirksamsten ist, ein Ergänzungsangebot mit der Verkaufsargumentation zu kombinieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	Ergänzungsangebot

-
während des Hauptkaufs

-
nach dem Hauptkauf

(
Vergleich der beiden Lösungen

(
Zusatznutzen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Ein Alternativangebot machen 
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Einem Kunden, der eine Bohrmaschine von einem bestimmten Markenhersteller sucht, kann das Produkt nicht vorgelegt werden. Der Verkaufsmitarbeiter versäumt es, ein Alternativangebot zu machen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Text oder Rollenspiel mit einem Alternativangebot

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
aus der Anspruchssituation des Kunden ein geeignetes Produkt aus dem eigenen Sortiment als Alternativangebot auswählen

-
ein Alternativangebot verkaufsaktiv und mit positiven Worten unterbreiten

	Konkretisierung 

der Inhalte
	Alternativangebote

(
negative Bemerkungen zur eigenen Ware vermeiden

(
Gleichwertigkeit oder Überlegenheit des Alternativproduktes verdeutlichen

(
Strategien mit unterschiedlicher Offenheit gegenüber dem Kunden

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Kaufentscheidung beschleunigen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Überzählige Schuhe in der Warenvorlage werden durch negative Bemerkungen zu den Produkten reduziert. Die verbleibenden Produkte sind der Kundin allerdings zu teuer. Der „Rückweg“ zu den ausgesonderten Schuhen ist durch die negativen Beschreibungen verwehrt. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Text oder Rollenspiel mit einer Kaufbeschleunigung, bei der die Produktreduktion ohne herabsetzende Bemerkungen passiert. 

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Auswahl für einen Kunden reduzieren, ohne die ausgesonderten Produkte negativ zu beschreiben

-
einen Kunden/eine Kundin argumentativ in der Kaufentscheidung unterstützen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Anspruchs- und verwendungsgerechte Verringerung der Auswahl ohne die Vergleichsprodukte herabzusetzen.

(
Kaufentscheidung herbeiführen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Kaufentscheidung eines Kunden bestätigen und den Kunden verabschieden
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Eine Stammkundin erwirbt eine Heizdecke. Mehrere Verkaufsmitarbeiter, mit denen die Kundin in Kontakt kommt, bestätigen den (guten) Kauf der Kundin mit der gleichen Floskel. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Text oder Rollenspiel mit einer Kaufbestätigung, bei der zumindest die Bestätigung des Kundenberaters aus der Beratungssituation individuell auf die Kundin zugeschnitten ist.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die psychologische Bedeutung einer Kaufentscheidung erkennen

-
eine Kaufbestätigung anspruchs- und verwendungsnah formulieren

-
die Entscheidung eines Kunden, das Produkt nicht zu kaufen gelassen hinnehmen und die Kundenbindung durch geeignete Maßnahmen stärken

-
den Kunden auf zusätzliche Serviceleistungen hinweisen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
individuelle, anspruchs- und verwendungsnahe Kaufbestätigung

(
Serviceleistungen anbieten (Zusatzverkäufe, Einpacken der Ware, Zahlungserleichterungen, Zustellservice)

-
Verabschiedung des Kunden

(
bei unschlüssigen Kunden: Entscheidungshilfen mitgeben

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Einen Artikel kundenorientiert umtauschen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Eine Kundin will 1b-Ware umtauschen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Text oder Rollenspiel, in dem eine kundenfreundliche Lösung zu finden ist. 

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine berechtigte Reklamation und einen Umtausch aus Kulanz unterscheiden

-
in einem Verkaufsgespräch eine kundenfreundliche Lösung für einen Umtausch entwickeln

-
bei ihrer Entscheidung Kunden- und Geschäftsinteressen gegeneinander abwägen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Unterscheidung Reklamation und Umtausch

(
Umtausch aus Kulanz

(
Konflikt Einzelhandelsinteresse – Kundenorientierung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernfeld
	3
Kunden im Servicebereich Kasse betreuen

	Lernsituation
	Kaufvertrag beim Warenverkauf

Vom Kunden die Abnahme gekaufter Ware verlangen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Auf der Basis einer Beratungssituation ist zu prüfen, ob bei verschiedenen Produkten Kaufverträge zustande gekommen sind. Das Modellunternehmen besteht in einem Fall (ein nach Wunsch der Kundin geändertes Produkt) auf Erfüllung des Kaufvertrages.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Brief an die Kundin

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
bestimmen, ob im Rahmen einer Verkaufsgespräches Produkte rechtswirksam gekauft worden sind

-
den Zeitpunkt des Kaufvertragsabschlusses in Verkaufssituationen bestimmen

-
zentrale Rechte und Pflichten aus dem Kaufvertrag anwenden

-
einen Brief formulieren, in dem sie auf Erfüllung des Kaufvertrages durch den Kunden bestehen

-
die Sonderregelungen für den Verbrauchsgüterkauf wiedergeben

	Konkretisierung 

der Inhalte
	Die wichtigsten Vertragsarten

-
Kaufvertrag beim Warenverkauf

-
Zustandekommen von Kaufverträgen

-
Rechte und Pflichten aus dem Kaufvertrag

-
Verbrauchsgüterkauf

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Den Verkauf eines Artikels zum falsch ausgezeichneten Preis ablehnen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Ein Artikel war irrtümlich falsch ausgezeichnet worden. Der Kunde besteht auf Erfüllung des Kaufvertrages zum ausgezeichneten Preis. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Antwort gegenüber einem Kunden, der auf Erfüllung des Kaufvertrages zum falsch ausgezeichneten Preis besteht.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
nichtige und anfechtbare Rechtsgeschäfte unterscheiden

-
einen bestehenden Kaufvertrag wegen Irrtums in der Erklärung anfechten

-
Verpflichtungs- und Erfüllungsgeschäft anhand einer Verkaufssituation abgrenzen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Nichtige und anfechtbare Rechtsgeschäfte

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Waren an Kinder und Jugendliche verkaufen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Zwei Kindern, 5 und 8 Jahre alt, werden Produkte für 1,00 € und für 18,00 € verkauft. Die Mutter ist mit den Käufen nicht einverstanden

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Begründete Reaktion gegenüber der Mutter und dem Kind, das die Produkte zurückbringt und das Geld zurückfordert. 

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine Verkaufssituation daraufhin beurteilen, ob rechtswirksame Kaufverträge abgeschlossen worden sind

-
ein Kaufvertragsproblem kundenorientiert lösen

-
die Regelungen zur Rechts- und Geschäftsfähigkeit verkaufsnah anwenden

-
den „Taschengeldparagrafen“ für die Einzelhandelspraxis nutzen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Rechts- und Geschäftsfähigkeit
(
Wirksamkeit von Kaufverträgen

(
Taschengeldparagraf

(
Nichtigkeit, Anfechtbarkeit

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Dem Kunden das Eigentum an einer Ware verschaffen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Der Käufer eines Motorrades, das unter Eigentumsvorbehalt verkauft worden ist, hat die letzte Rate bezahlt und ist damit Eigentümer des Motorrades geworden.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Brief an den Kunden

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Eigentum und Besitz anhand einer Verkaufssituation unterscheiden

-
einem Kunden das Eigentum an einem Produkt verschaffen

-
den Verkauf unter Eigentumsvorbehalt in einer Verkaufssituation identifizieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Eigentum und Besitz

(
Eigentumsvorbehalt

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Servicequalität erkunden
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Kundenbeschwerden führen zu dem Wunsch, über eine Fragebogenaktion die Zufriedenheit der Kunden festzustellen und Wünsche der Kunden zu erfahren

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Auswertung und Analyse der Fragebogen

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Kundenansprüche an die Serviceleistungen eines Einzelhandelsgeschäftes analysieren

-
Verbesserungsvorschläge für das Serviceangebot entwickeln

-
Serviceleistungen nach den Gesichtspunkten „warenbezogen“, „warenunabhängig“ und „Service bei Zahlungen“ differenzieren

-
pre-sale- und after-sale-Service unterscheiden
-
die Durchschnittsrechnung in einzelhandelsbezogenen Situationen anwenden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Serviceleistungen

•
Service und Betriebsform

•
Service-Ziele

•
Kostenloser oder kostenpflichtiger Service?

•
Servicearten

•
Zeitpunkt des Serviceangebotes
•
Gutscheine

(
Durchschnittsrechnen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	An der Kasse kundenorientiert handeln
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Verkauf an der Kasse unter Hochdruck mit vielen Kunden unter sehr unterschiedlichen Situationen

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Schriftlich oder im Rollenspiel vervollständigter Dialog (Einstiegssituation und Transfer auf den eigenen Ausbildungsbetrieb)

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
einen großen Kundenandrang an der Kasse mit Ruhe und Gelassenheit bewältigen

-
in Problemsituationen kundenorientiert handeln

-
bei Preisverhandlungen das Geschäftsinteresse im Auge behalten

-
Telefongespräche freundlich und kundenbezogen führen

-
die Durchschnittsrechnung in einzelhandelsbezogenen Situationen anwenden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Serviceberatung

•
Problemsituationen

•
Kundenfreundliches Telefonieren

•
Preisverhandlungen

•
Kundenbeschwerden

•
Umgangston mit Mitarbeitern

•
Zusatzangebote
(
Dreisatzrechnen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Zahlungsverkehr an der Kasse

Kundenzahlungen kassieren
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Kundenzahlung mit 200,00 €-Schein ohne sorgfältige Prüfung auf Echtheit

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Kassieranweisung zur Annahme von Geldscheinen

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Sicherheitsmerkmale von Banknoten bei ihrer Kassiertätigkeit einsetzen

-
die Prüfschritte „fühlen“, „sehen“ und „kippen“ bei der Geldscheinprüfung anwenden

-
eine Kassieranweisung für die Geldscheinprüfung an der Kasse entwerfen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Barzahlung
(
Sicherheitsmerkmale von Banknoten

(
Kassieranweisung zur Geldscheinprüfung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Über die Anwendung von Electronic Cash und elektronischem Lastschriftverfahren (ELV) entscheiden
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Im Modellunternehmen wird die Entscheidung, ob der Kunde mit electronic cash oder mit dem elektronischen Lastschriftverfahren (ELV) bezahlen muss, nicht einheitlich gehandhabt. Es ist nun zu entscheiden, bis zu welchem Betrag die Kunden mit ELV bezahlen können.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Entscheidungstabelle über die Anwendung von Electronic Cash und elektronischem Lastschriftverfahren (ELV)

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Abläufe der beiden Verfahren electronic cash und ELV darstellen

-
die Kosten des electronic cash-Verfahrens berechnen

-
eine Untergrenze festlegen, ab der eine Kartenzahlung überhaupt möglich ist

-
den Grenzbetrag begründet festlegen, bis zu dem die Kunden mit ELV bezahlen können

-
die banktechnischen Abläufe bei Zahlungen mit Girokarte erklären

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Girokarte (ec-Karte)

•
Bargeldloser Zahlungsverkehr (Überweisung)

•
Sonderformen der Überweisung

•
Elektronisches Lastschriftverfahren

•
Elektronischer Zahlungsverkehr

•
electronic cash (POS-Zahlungen) - ELV

	Lern- und Arbeitstechniken
	Stationenlernen, siehe Seite 95 oder

Museumsgang, siehe Seite 96

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Eine Kundenkarte ausstellen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Einer Kundin, der eine Kundenkarte angeboten wird, äußert sich skeptisch zu den Vorzügen einer Kundenkarte.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Ausgefülltes Antragsformular und ein Beratungsgespräch über die Vorteile einer Kundenkarte

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
einen Kunden über den Nutzen beraten, den eine Kundenkarte für ihn bietet

-
die Vorteile der Kundenkarte für den Einzelhändler darstellen

-
den Ablauf einer Zahlung mit Kartenkarte an der Kasse beschreiben

-
die Prozentrechnung in Geschäftsprozessen des Einzelhandels anwenden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Kundenkarten


- Funktionen von Kundenkarten


- Serviceleistungen


- Vorteile für Einzelhändler und Kunden

•
Prozentrechnen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Kundenzahlungen mit Kreditkarte abrechnen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Verkaufsgespräch mit Zahlung per Giro- oder Kreditkarte

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Vergleichsrechnung: Zahlung mit Giro- oder Kreditkarte beim Kauf eines Produktes,

Fortsetzung des Verkaufsgespräches aus dem Einstieg.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine Kreditkartenzahlung durch einen Kunden beschreiben

-
die ökonomischen Auswirkungen einer Kreditkartenzahlung für den Einzelhändler berechnen und beurteilen

-
bei einen Kundenwunsch nach Kreditkartenzahlung das Geschäftsinteresse wahren

-
die Prozentrechnung in Geschäftsprozessen des Einzelhandels anwenden

-
das Umsatzsteuersystem in der Einzelhandelspraxis darstellen

-
Kundenzahlungen mit Gutscheinen rechtssicher, aber auch kundenfreundlich abwickeln

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Kreditkarte


- Zahlungsabwicklung


- Abrechnung


- Vor- und Nachteile für Einzelhändler und Kunden

•
Umsatzsteuersystem

•
Gutscheine
•
Prozentrechnen (vermehrter/verminderter Grundwert)

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Belege für Kunden erstellen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	In drei Verkaufssituationen sind Belege (Quittung, Lieferschein, Rechnung, Auswahlschein) auszustellen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Ausgefüllte Belege: Quittung, Lieferschein, Rechnung, Auswahlschein

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
aufgrund von Verkaufssituationen eine Quittung, einen Lieferschein, eine Rechnung und einen Auswahlschein ausstellen

-
Umsatzsteuer und Vorsteuer unterscheiden 

-
die monatliche Zahllast eines Einzelhandelsbetriebes errechnen

-
Umsatzsteuerbeträge aus Bruttobeträgen herausziehen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Anforderungen an Kassen

•
Kassenauswertungen und Leistungen

•
Aufgaben von Belegen

•
Belegarten

•
Quittung

•
Lieferschein

•
Rechnung

•
Auswahlschein

•
Vom Lieferschein zur Rechnung
•
Umsatzsteuer

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Verkäufe über eine Datenkasse erfassen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Verschiedene Produkte werden über eine Datenkasse erfasst und abgerechnet.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Datei und ausgedruckter Kassenbon

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Verkaufsdaten im Warenwirtschaftssystem (WWS) INTWASYS erfassen

-
Bar-, Karten- und Lastschriftzahlungen im WWS eingeben

-
Verkäufe mit Preisänderungen buchen

-
Storno- und Retourenbuchungen vornehmen

-
den Finanzbericht des WWS ausgeben lassen und auswerten

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Bon-Erstellung aufgrund verschiedener Zahlungsarten

•
Zahlungsabwicklung über das WWS

•
Verkäufe gegen Kartenzahlung 

•
Storno

•
Retouren
(
Preisänderungen (in € und in %)

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Tageseinnahmen an der Kasse ermitteln
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Der Geschäftsinhaber möchte die Höhe der Tagesverkäufe wissen. Sie sind durch einen Kassenbericht zu ermitteln.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Ausgefüllter Kassenbericht

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Kassenberichte von elektronischen Kassen erstellen und auswerten

-
die Barverkäufe des Tages ermitteln

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Anforderungen an Kassen

•
Bestandteile einer Kasse

•
Kassenarten

•
Kassenbericht

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Kassenauswertungen vergleichen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Die aktuelle Kassenauswertung wird mit der Auswertung des Vorjahrestages verglichen. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Auswertungstabellen für den Tagesvergleich

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Kassendaten von zwei Verkaufstagen vergleichen

-
Finanzberichte, Warengruppenberichte, Verkäuferberichte und Stundenfrequenzberichte erstellen

-
die gewonnenen Daten für die Betriebsführung des Geschäftes nutzen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Kassenauswertungen und Leistungen


- Finanzbericht


- Verkäuferbericht


- Warengruppenbericht


- Stundenfrequenz

•
elektronische Registrierkasse

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Kassendaten aus dem Warenwirtschaftssystem auswerten
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Am Ende eines Verkaufstages sind die Kassendaten des Warenwirtschaftssystems auszuwerten.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Auswertungstabelle für 2 Verkaufstage im Vergleich

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Kassendaten eines Vergleichstages mit dem WWS erstellen

-
einen Finanzbericht, einen Warengruppenbericht, einen Verkäuferbericht und einen Stundenfrequenzbericht mit den Daten eines Vorjahrestages vergleichen

-
die gewonnenen Daten für die Betriebsführung des Geschäftes nutzen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Anhand des WWS die jeweiligen Berichte erstellen (Warengruppen-, Finanzbericht, Personalleistung, Umsatzentwicklungen)

•
Die durch das WWS erstellten Berichte miteinander vergleichen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Lieferer- und Artikelstammdaten für das Warenwirtschaftssystem erfassen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Der Warenzugang eines neuen Produktes ist im Warenwirtschaftssystem zu erfassen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Datei mit Lieferanten-, Artikel- und Lagerbewegungsdaten

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
ein neues Produkt in das Warenwirtschaftssystem einbringen

-
Stammdaten des Produktes in das WWS eingeben

-
Artikeldaten in die Sortimentshierarchie einordnen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Aufgaben des Warenwirtschaftssystems

•
Technische und organisatorische Voraussetzungen

•
Stammdaten eingeben und verändern

•
Warenzugänge eingeben

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernfeld
	4
Waren Präsentieren

	Lernsituation
	Verkaufsraumgestaltung

Eine Verkaufsform verändern
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Umstellung der Verkaufsform „Vorwahl“ auf „Selbstwahl“ in der Schuhabteilung des Modellunternehmens

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Übersicht zu den Auswirkungen der Umstellung auf den Zugang zur Ware, den Aufgabenbereich des Kundenberaters sowie die Vorteile der Umstellung für den Einzelhändler und den Kunden.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Umstellung der Verkaufsform Vollbedienung auf Selbstwahl in ihren Auswirkungen erkennen

-
die Auswirkungen nach den Kriterien „Zugang zur Ware“, „Aufgabenbereich des Kundenberaters“, Vorteile für Kunden“ und „Vorteile für den Einzelhändler“ differenziert darstellen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	Verkaufsformen

-
Bedienung

-
Vorwahl

-
Intensivvorwahl

-
Selbstwahl 

	Lern- und Arbeitstechniken
	Mind-Mapping, siehe Seite 97

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Das Tiefkühlsortiment anpassen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Tiefkühlkost mit ausgeweitetem Angebot soll von einer Truhe auf drei Truhen umverteilt werden. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Sortimentsbau und Belegungsplan

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
ein Tiefkühl-Sortiment so umstellen, das die Ansprüche von Single-Haushalten besonders berücksichtigt werden

-
zentrale Begriffe zur Sortimentsbeschreibung für den Umgestaltungsprozess verwenden

-
gesellschaftliche Veränderungen als Grundlage für Sortimentsanpassungen erkennen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Sortimentsbreite
(
Sortimentstiefe
(
Sortimentsveränderungen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Den Verkaufsraum eines Bedienungsgeschäftes ge​stalten
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Der Verkaufsraum eines Uhren-/Schmuck-Geschäftes ist ungünstig aufgeteilt, weil er zu großer Unruhe im Raum führt.  

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Warenträgerplan für ein Bedienungsgeschäft

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
ein Bedienungsgeschäft verkäufergerecht umgestalten

-
bei der Neugestaltung die Kundenansprüche an die Warenplatzierung beachten

-
die Regeln für die Gestaltung von Bedienungsgeschäften umsetzen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Kundenansprüche an die Warenplatzierung

•
Verteilung von Flächen- und Regalkapazitäten

•
Regeln zur Verkaufsraumgestaltung

•
Gestaltungsgrundsätze

•
Verkaufsraumgestaltung in der Verkaufsform Bedienung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Warengruppen in einem Geschäft mit Vorwahl verteilen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	In einem Haushaltswarengeschäft sind die Warengruppen auf die vorhandenen Warenträger zu verteilen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Warenträgerplan mit Warengruppen

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
ein Geschäft mit Vorwalsystem einrichten

-
die Regeln für die Gestaltung von Vorwahlgeschäften umsetzen

-
Verkaufszonen anhand des vermuteten Kundenlaufs identifizieren

-
die Anforderungen spezieller Sortimentsteile an die Platzierung beachten

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Regeln zur Verkaufsraumgestaltung bei Vorwahl

•
Verkaufszonen
•
Besondere Sortimentsteile

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Ein Selbstbedienungs-Schuhgeschäft umgestalten
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Ungünstige Raumaufteilung in einem Niedrigpreis-Schuhgeschäft

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Neuer Raumplan

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
den Kundenweg in einem Selbstwahlgeschäft planen

-
Regeln zur Verkaufsraumgestaltung bei Selbstwahl bei der Neugestaltung eines Verkaufsraumes anwenden

-
spezielle Sortimentsteile selbstwahlgerecht anordnen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Regeln zur Verkaufsraumgestaltung bei Selbstwahl
(
spezielle Sortimentsteile

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Flächenplanung im Lebensmitteleinzelhandel

Die Suchlogik von Kunden mit der Flächenplanung von Lebensmittelsupermärkten vergleichen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Drei Auszubildende gehen mit Einkaufszetteln in einen Supermarkt und erkunden die Lage bestimmter Sortimentsteile

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Lageplan für die erkundeten Warengruppen

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
prüfen, inwieweit sich Kunden-Einkaufspläne mit der Anordnung von Warengruppen in Lebensmittelsupermärkten decken

-
die Suchlogik der Kunden in der Verkaufsraumgestaltung von Supermärkten wiedererkennen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Der Verkaufsraum eines Lebensmittelsupermarktes aus Kundensicht

•
Suchlogik von Kunden 

(
Anordnung der Warenträger

(
Orientierungshilfen im Verkaufsraum

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Einen Lebensmittel-Supermarkt verkaufsaktiv gestalten
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Die Lebensmittelabteilung des Modellunternehmens soll neu gestaltet werden. Die Raumelemente liegen ungeordnet vor.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Neu gestaltete Grundfläche der Lebensmittelabteilung

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
einen Lebensmittelsupermarkt verkaufsaktiv gestalten

-
das Einkaufsschema „Von der Malzeitenzubereitung zur Wohnungsreinigung und zum Bad“ bei der Verkaufsraumplanung berücksichtigen

-
zwischen Versorgungs- und Erlebniskäufen unterscheiden

-
die Verweildauer von Kunden in Lebensmittelsupermärkten durch geeignete Maßnahmen erhöhen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Verkaufsraumgestaltung bei Selbstwahl
(
Lebensmittel-Supermarkt: Abfolge der Warengruppen nach den Abläufen im Haushalt

(
Kundenansprüche an die Verkaufsraumgestaltung

(
Versorgungs-/Erlebniskäufe

(
Verbund-, Stamm-, Zweitplatzierung

(
Verweildauer in SB-Geschäften

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Flächenplanung bei modisch orientierten Sortimenten

Eine Vertragsfläche planen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Die Warengruppe Wäsche soll nach gegebenen Kriterien neu gestaltet werden

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Neu gestaltete Verkaufsfläche der Wäscheabteilung des Modellunternehmens

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine Wäscheabteilung durch die Einbindung von Vertragsflächen eines Herstellers neu aufteilen

-
die Bindungsintensität an den Lieferanten nach eigenen Vorstellungen gestalten

-
das Arenaprinzip als Form des Visual Merchandisings erkennen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Flächenkonzepte

•
Shop-in-Shops

•
Corner

•
Concessions

•
Franchising

•
Category Management
•
Visual Merchandising

	Lern- und Arbeitstechniken
	Fishbowl, siehe Seite 92

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Abteilung Damenoberbekleidung visuell gestalten
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Die DOB-Abteilung des Modellunternehmens soll visuell attraktiver gestaltet werden

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Neu gestaltete Verkaufsfläche der DOB-Abteilung des Modellunternehmens
Planungstabelle und Flächenplan

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
einen Hersteller-Shop in der DOB-Abteilung auf der Grundlage der Ergebnisse einer Kundenbefragung attraktiv gestalten

-
einen Planungsgrundriss entwerfen

-
die Rückwand des Shops verkaufsaktiv konzipieren

-
Entscheidungen hinsichtlich Wandfarben, Wegführung, Beleuchtung, Boden, Umkleidekabinen und Sitzmöglichkeiten begründet treffen

-
Vorschläge zur Verbesserung der Einkaufsatmosphäre machen

-
ihre Ergebnisse in einer Planungstabelle fixieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
szenisches Verkaufen
-
harmonische Gestaltung des gesamten Verkaufsraumes
-
Gestaltungselemente: 


-
Wegführung


-
Bodengestaltung


-
Rückwandausstattung


-
Orientierungshilfen


-
Verkaufsatmosphäre (Beleuchtung, Farbgebung, Akustik, Duft)

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Warenpräsentation

Ordnungsregeln bei der Warenpräsentation beachten
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Ein Regal mit Bürobedarf weist erhebliche grundlegende Präsentationsmängel auf

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Ein Regal, dass den grundlegenden Ordnungsregeln in der Warenpräsentation entspricht

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
einen Warenträger nach grundlegenden Ordnungsregeln der Warenpräsentation neue gestalten

-
die Kundenansprüche an die Warenpräsentation in die Neugestaltung einfließen lassen

-
die Blockbildung als zentrales Präsentationsprinzip einsetzen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Grundsätze der Warenpräsentation

•
Kundenansprüche an die Warenpräsentation

•
Präsentationsregeln

•
Ordnungsregeln

•
Gesetzliche Vorschriften

•
Blockbildung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Waren in einer Abteilung mit Bedienung verkäufergerecht einordnen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Eine Auszubildende hat die Schubladen einer Verkaufstheke regellos mit Waren belegt. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Belegung der Verkaufstheke nach der Verkaufsbedeutsamkeit der Produkte 

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine Verkaufstheke im Bedienungssystem verkäufergerecht mit Waren bestücken

-
die Umsatzstärke und die Reihenfolge der Warenvorlage als wesentliche Ordnungsregeln erkennen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	Verkäufergerechte Warenpräsentation

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Vorwahl nach dem Kaufentscheidungsprozess des Kunden ausrichten
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Herrenschuhe, die bisher nur nach Größen geordnet worden sind, sollen anhand des Kaufentscheidungsprozesses des Kunden präsentiert werden

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Regal einer Herrenschuhgröße wird nach dem Käufer-Entscheidungsbaum belegt.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
den Kaufentscheidungsprozess von Schuh-Käufern darstellen

-
einen Warenträger nach dem Kaufentscheidungsprozess des Kunden gestalten

-
einen Warenträger nach den Präsentationsregeln für Vorwahlgeschäfte belegen

-
die unterschiedliche Verkaufswirksamkeit von Regalzonen nutzen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Käufer-Entscheidungsbaum

•
Regalzonen

•
Regeln für die Regalbelegung

•
Erlebnisorientierung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Warenpräsentation bei Selbstwahl

Produkte bei Selbstwahl verkaufsaktiv präsentieren
	Zeitbedarf in Std.
	6

	Einstiegsszenario
	Ein Regal mit Glühlampen ist fehlerhaft belegt; die Verkaufswirksamkeiten der Regalteile werden bei der Warenpräsentation missachtet

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Regelgemäß gestalteter Belegungsplan für die Glühlampen

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
einen fehlerhaften Warenträger nach den Präsentationsprinzipien für Selbstwahlsysteme verkaufsaktiv gestalten

-
den vermuteten Kundenlauf in ihre Gestaltungsüberlegungen einbeziehen

-
die unterschiedlichen Verkaufswirksamkeiten von Regalzonen berücksichtigen

-
die senkrechte und waagerechte Betrachtung von Regalplätzen miteinander kombinieren

-
einen Sonderstand ereignisbezogen und prospektnah aufbauen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Verkaufswirksamkeiten (Regalwertigkeiten) von Regalteilen

(
Kundenlauf

(
Regalzonen

(
Blockbildung

(
Senkrechte und waagerechte Betrachtung von Regalplätzen

(
Belegung eines Sonderstandes

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Blockpräsentation optimieren
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Ein Regal mit Schokolade soll nach unterschiedlichen Zielsetzungen belegt werden

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Belegungspläne, die den unterschiedlichen Zielsetzungen entsprechen

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
bei der Blockpräsentation den Kreuzblock als Kombination von Hersteller- und Produktblock realisieren

-
das Auswahlverhalten von Kunden bei der Gestaltung des Kreuzblocks beachten

-
das Kaufverhalten von Kunden durch die Art der Präsentation beeinflussen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Produkt-, Hersteller-, Kreuzblock

(
Ziele bei der Regalbelegung

(
Auswahlverhalten der Kunden

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Einen Herstellerblock nach Belegungsplan bestücken
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Das spezielle Real eines Markenherstellers ist genau nach den Vorgaben des Herstellers zu bestücken

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Regalplan, der den Vorgaben des Herstellers entspricht

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine Regalwand als Herstellerblock nach dem Belegungsplan des Herstellers gestalten

-
die Kombination aus Muster- und Auswahlprodukten zur Erleichterung des Selbstwahlprozesses durch den Kunden umsetzen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Belegungspläne nach Vorgaben (der Zentrale, des Herstellers)

•
Computergestützte Regaloptimierung (Space Management)

(
Gesetzliche Vorschriften bei der Warenpräsentation

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernfeld
	5
Werben und den Verkauf fördern

	Lernsituation
	Werbung planen

Werbeziele festlegen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Aus einem ermittelten Imageprofil werden Werbeziele abgeleitet

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Tabelle mit ausformulierten Umsatz- und Imagezielen

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Werbeziele für eine Werbekampagne festlegen

-
die Werbung als Teil der Kommunikationspolitik eines Einzelhandelsunternehmens bestimmen

-
die Festlegung der Werbeziele als Beginn des Prozesses der Werbung identifizieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Kommunikationspolitik

•
Anforderungen an Werbung

•
Prozess der Werbung

•
Werbearten

•
Werbeziele

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Werbebotschaft auf die Zielgruppe ausrichten
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Eine Werbebotschaft ist über die Charakterisierung der Zielgruppe zu formulieren; die ersten Formulierungsvorschläge werden verworfen

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Zielgruppenbasierte Werbebotschaft

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Zielgruppe für ihre Werbekampagne bestimmen

-
eine zielgruppengerechte Werbebotschaft formulieren

-
aus Anzeigenbeispielen die Werbeobjekte und Werbesubjekte bestimmen

-
die AIDA-Formel als Mittel zur Strukturierung einer Werbebotschaft erkennen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Werbeobjekt

•
Werbesubjekt

•
Werbebotschaft (Slogan)

•
AIDA-Konzept

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Einen Werbeplan erstellen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Ein Werbeplan für die neue Produktlinie „Forever Now“ ist zu entwickeln

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Werbeplan mit einer Zeitungsanzeige als zentrales Element, begleitet von weiteren Werbemitteln im Rahmen eines vorgegebenen Werbeetats

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
einen Werbeplan für eine Werbekampagne erstellen

-
Werbemittel und Werbeträger festlegen

-
die Werbemittel durch den Werbeetat limitieren

-
Preise der Werbemittel berechnen

-
den Tausend-Leser-Preis als Vergleichsmaßstab für den Kostenvergleich verwenden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Werbemittel, Werbeträger

•
Werbeetat

•
Werbeplan

•
Werbemittelstreuung

(
Anzeigenformate

(
Mengen-/Malstaffel

(
Tausend-Leser-Preis

	Lern- und Arbeitstechniken
	Zur Gestaltung WordArt und Grafikprogramme (z.B. Paint) nutzen

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Ein Werbemittel gestalten
	Zeitbedarf in Std.
	6

	Einstiegsszenario
	Eine Anzeige für die Lokalzeitung ist zu entwerfen, dabei ist das Wirkungsmodell der Werbung zu beachten

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Kriteriengeleitete Gestaltung einer Zeitungsanzeige

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Fehler in einem Anzeigenentwurf ermitteln

-
eine Anzeige mit Hilfe eines Wirkungsmodell aus der Werbewirtschaft gestalten

-
die Wirksamkeit von Anzeigen bestimmen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Werbedurchführung

•
Grundsätze der Werbemittelgestaltung

•
Optische Gestaltungsmittel

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Den Werbeerfolg prüfen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Die Wirksamkeit der laufenden Werbekampagne soll durch eine Kundenbefragung ermittelt werden

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Fragenbogen für Kunden

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
ökonomische und nichtökonomische Erfolgskriterien der Werbung unterscheiden

-
einen Fragebogen entwickeln, um den Imagegewinn für die beworbene Marke zu testen

-
den ökonomischen Werbeerfolg mithilfe der Werberendite berechnen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Erfolgskriterien (ökonomisch, nichtökonomisch)

•
Methoden der Erfolgskontrolle

(
Werberendite

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Ein Schaufenster gestalten
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Für die neue Modelinie ist ein Schaufenster nach festgelegten Kriterien zu entwerfen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Kriteriengestütztes Schaufenster für die Modelinie „Forever Now“

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Grundtypen Schaufenster unterscheiden

-
ein Themenfenster zur laufenden Werbekampagne entwerfen

-
die Grundsätze der Schaufenstergestaltung anwenden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Schaufenstertypen

•
Grundsätze der Schaufenstergestaltung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Eine Direktwerbung durchführen

Eine Kundendatei anlegen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Aus einem Verkaufsgespräch soll ein Kundenprofil für die Kundendatei angelegt werden

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Ausfüllte Kundendatei

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine Kundendatei mit Daten ergänzen, die sie aus einem Verkaufsgespräch herausziehen können

-
Anwendungsmöglichkeiten für die gesammelten Daten aufzeigen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	Kundendatenerfassung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Einen Werbebrief schreiben
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Stammkunden werden anlässlich einer italienischen Woche angeschrieben

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Werbebrief

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
aus Anlass einer italienischen Woche einen Werbebrief an Stammkunden schreiben

-
das AIDA-Konzept bei der Gliederung des Briefes anwenden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Werbesprache

•
Grundsätze der Werbebriefgestaltung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Verkaufsfördermaßnahmen entwickeln
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Verkaufsfördermaßnahmen zum 10-jährigen Firmenjubiläum entwickeln

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Abteilungsbezogener Katalog mit Verkaufsfördermaßnahmen

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Maßnahmen zur Verkaufsförderung anlässlich eines Firmenjubiläums entwickeln

-
den Erfolg von Verkaufsfördermaßnahmen ermitteln

	Konkretisierung 

der Inhalte
	Verkaufsförderung

(
Maßnahmen

(
Erfolgsmessung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	POS-Medien einsetzen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Ladenfunk mit einem Spot zu Fingerfood

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Ladenfunk-Spot zum Thema „Selbst gemachter Hamburger“

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
einen Ladenfunk-Spot als POS-Medium konzipieren

-
Regeln für die Gestaltung von Ladenfunk-Spots anwenden

-
POS-Medien für eine Aktionswoche entwickeln

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
POS-Medien (Ladenfunk, Einkaufswagenwerbung u. a.)

(
Regeln für den Einsatz von POS-Medien

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Werbemaßnahmen beurteilen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Mitarbeiter aus verschiedenen Abteilungen des Modellunternehmens machen Vorschläge für gelungene Zeitungsanzeigen

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Beurteilung von Anzeigenbeispielen anhand von 10 Kriterien

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Zeitungsanzeigen anhand von Bewertungskriterien beurteilen

-
entscheiden, welche Anzeigen für das Modellunternehmen angemessen einzusetzen sind

-
die Grenzen der Werbung anhand der Grundsätze des Deutschen Werberates exemplarisch aufzeigen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Beurteilungsmaßstäbe von Werbeanzeigen

(
ethische Grenzen der Werbung 

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Werbemaßnahmen wettbewerbsrechtlich prüfen
	Zeitbedarf in Std.
	6

	Einstiegsszenario
	Anzeigenvorschläge aus den Warenbereichen des Modellunternehmens werden unter wettbewerbsrechtlichen Gesichtspunkten betrachtet

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Präsentation des Ergebnisses der wettbewerbsrechtlichen Prüfung

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
vier geplante Werbemaßnahmen überprüfen, inwieweit sie mit dem Wettbewerbsrecht in Einklang stehen

-
Werbemaßnahmen als unlautere oder irreführende geschäftliche Handlungen, bzw. als vergleichende Werbung oder als unzumutbare Belästigung einordnen

-
Preisangaben und Preisempfehlungen wettbewerbsrechtlich prüfen

-
auf eine Abmahnung als Maßnahme gegen eigene Wettbewerbsverstöße angemessen reagieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Gesetz gegen den unlauteren Wettbewerb (UWG)

•
Unlautere geschäftliche Handlungen

•
Irreführende geschäftliche Handlungen

•
Vergleichende Werbung

•
Unzumutbare Belästigungen

•
Liberalisierung des Wettbewerbsrechts

•
Preisangabenverordnung

•
Preisempfehlungen

•
Maßnahmen gegen Wettbewerbsverstöße

•
Datenschutz und Datensicherheit 

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Dienstleistungen für Kunden ausweiten
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Dienstleistungsangebot eines Mitbewerbers wird vorgestellt. Es eigenes Dienstleistungsangebot ist zu entwickeln

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Dienstleistungskonzept für das Modellunternehmen und Entwurf eines Zeitungsartikels, um dieses Konzept der Öffentlichkeit bekannt zu machen.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
ein Dienstleistungskonzept für das Modellunternehmen entwickeln, 

-
die Wirksamkeit von Dienstleistungen für die Kundenbindung beurteilen

-
das Dienstleistungskonzept werbewirksam darstellen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Konditionenpolitik

•
Kundendienstpolitik
(
Kundendienstleistungen


- warenabhängige


- warenunabhängige

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Ein Entsorgungskonzept für ein Warenhaus entwerfen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Ein einheitliches Entsorgungskonzept für das Modellunternehmen soll entwickelt werden

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Ausgearbeitete Entsorgungskonzepte verschiedenen Abteilungen, die zu einem Gesamtkonzept gebündelt werden

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
ein Entsorgungskonzept für das Modellunternehmen entwickeln

-
zwischen der Entsorgung von Abfällen aus den Abteilungen und den Entsorgungsmöglichkeiten, die man den Kunden zur Verfügung stellt, unterscheiden

-
Mitarbeiter vom Konzept überzeugen und zu einer aktiven Unterstützung bewegen

-
ein duales System in ihr Entsorgungskonzept einbinden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	•
Verpackung

•
Verpackungsverordnung

•
Duale Systeme

•
Umweltmanagement im Einzelhandel

•
Umweltzeichen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Güter versenden
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Fünf verschiedene Sendungen sind zu verschicken. Geeignete Versandarten sind zu bestimmen und die Beförderungskosten sind zu ermitteln.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Festlegung der Versandart und die entstehenden Kosten

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
für fünf Sendungen geeignete Frachtführer auswählen

-
die Leistungen ausgewählter Anbieter von Beförderungsleistungen beurteilen

-
die Auswahlgesichtspunkte für Verkehrsmittel und Versandarten bei ihren Entscheidungen berücksichtigen

-
die entstehen Kosten berechnen

-
für eine Nachnahmesendung die notwendigen Formulare ausfüllen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
firmenfremde Warenzustellung

(
Anbieter von Transportleistungen

(
Leistungen ausgewählter Anbieter auf dem Verkehrsmarkt

(
Tarife

(
Sendungsarten

(
Auswahlgesichtspunkte für Verkehrsmittel und Versandarten

(
Nachnahme

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


Angestrebte nichtfachliche Kompetenzen im 2. Ausbildungsjahr

	Angestrebte nicht-fachliche Kompetenzen

	Sozialkompetenz:
	Die Schüler verstehen und interpretieren gruppendynamische Prozesse innerhalb ihres Beziehungssystems. Sie achten darauf, dass ungünstige Konstellationen in Zukunft nicht mehr eintreten und reagieren flexibel auf Veränderungen.

Mobbing als Problem der Kooperationsfähigkeit wird von den Schülern erkannt und von ihnen gegebenenfalls unter Hilfestellung der Schule unterbunden. 

	Human-/Personalkompetenz:
	Die Schüler erkennen auftretende Probleme in unterschiedlichen Lebensbereichen, setzen  sich mit daraus ergebenen Spannungen auseinander und tragen zur Lösung der Probleme bei. Sie üben sachliche und faire Kritik an sich selbst und an anderen, wobei sie sich in die Gedanken und Gefühle anderer hineinversetzen. Ihre Urteile bilden sie verantwortungsbewusst und vertreten diese mit Selbstbewusstsein.

	Methodenkompetenz:
	Die Schüler gliedern komplexe Aufgabenstellungen aus der beruflichen Praxis und grenzen Probleme ein. Sie beschaffen sich Informationen, strukturieren diese und gelangen unter Einsatz fachspezifischer Verfahren zu realisierbaren Lösungsstrategien. Sie entwickeln an der jeweiligen Problemstellung orientierte Darbietungen ihrer Ergebnisse, wobei sie Medien und/oder Methoden zur Darstellung selbst auswählen und handhaben. Ihre gewonnenen Erkenntnisse reflektieren sie vor dem Hintergrund einer variierenden Ausgangssituation und übertragen diese auf die Bearbeitung anderer beruflicher Aufgaben.

	Kommunikative 
Kompetenz:
	Die Schüler bewältigen problematische Verkaufsgespräche unter Anwendung selbst entwickelter Verhaltensregeln und in der Praxis bewährter Methoden. Sie reagieren situationsbezogen und flexibel auf ihren jeweiligen Kommunikationspartner. Dabei interpretieren sie körpersprachliche Signale anderer und kontrollieren ihre eigene Ausdrucksweise. Arbeits- und Ablaufprozesse dokumentieren und präsentieren sie unter zielgerichtetem Einsatz unterschiedlicher informationstechnischer Systeme.

	Lernkompetenz:
	Die Schüler betrachten Lernen als etwas Positives und steuern ihr Lernen zunehmend selbst. Sie wählen situationsbezogen Lerntechniken aus und entwickeln individuelle Lernstrategien. Sie machen Informationsquellen ausfindig, fügen verteiltes Wissen zusammen und strukturieren dieses. Dabei unterscheiden sie Wichtiges von Unwichtigem.

Die Schüler setzen gezielt neue Informationsmedien ein und wenden unterschiedliche Formen des E-Learnings an.   


	Lernfeld
	6
Waren beschaffen

	Lernsituation
	Ein Sortiment verändern
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Sinkende Umsätze in der Abteilung Drogerie/Parfümerie des Modellunternehmens werden auf die Konkurrenz durch einen Drogerie-Fachmarkt zurückgeführt. Das eigene Abteilungssortiment wird daraufhin analysiert und eine Sortimentsstrategie entwickelt.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Analyse des Abteilungssortiments in Tabellenform und Neudefinition des Sortiments über die Festlegung der Flächenanteile der Warengruppen. 

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Umsatzanteile der Warengruppen errechnen und die Umsatzveränderungen im Jahresvergleich ermitteln

-
die Flächenleistung der Warengruppen berechnen und mit der Flächenleistung des Vorjahres vergleichen

-
Stärken und Schwächen der Sortimentsteile beurteilen

-
eine veränderte Sortimentszusammensetzung begründet darstellen

-
die Verkaufsflächen der Warengruppen neu bestimmen

-
Maßnahmen zur Sortimentsgestaltung mit ihren Fachbegriffen benennen

-
zwischen Hersteller- und Handelsmarken unterscheiden

-
die Vorteile des Handels durch eigene Marken nennen

-
Trends im Konsumverhalten erkennen und in Einkaufsentscheidungen einfließen lassen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Einzelhandelsmarketing

-
Sortimentspolitik

-
Sortimentsaufbau
-
Sortimentsveränderungen
-
Sortimentsbereinigung, -erweiterung, -umstrukturierung

-
trading up – trading down
-
Trends im Einzelhandel

-
Hersteller- und Handelsmarken
-
Lieferbereitschaft sicherstellen

-
Warenwirtschaftliche Analyse
-
Verkaufsdatenanalyse

-
Artikel- und Warengruppenstatistiken

-
Verkaufsdatenstatistik, Renner-/Pennerliste

-
Abverkaufsquote
-
Manuelle Aufzeichnungen

-
Bedarfsermittlung

-
Sortimentskontrolle

	Lern- und Arbeitstechniken
	Präsentation (siehe Seite 52)

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Den Preislagenaufbau für den Einkauf auf der Herbstmesse nutzen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Mitarbeiterinnen des Modellunternehmens bereiten einen Messebesuch vor, indem sie die Preislagenstatistik der Vorsaison auswerten und zur Grundlage für Wareneinkäufe nach Preislagen machen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Entscheidungstabelle zur Aufteilung des Einkaufsbudgets nach Preislagen

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
anhand einer Preislagenstatistik Verkaufszahlen und Bestandszahlen voneinander unterscheiden und Abweichungen beschreiben

-
die Schwerpunktpreislagen im Verkauf identifizieren

-
die Verkaufs- und Bestandszahlen der Budgetplanung zugrunde legen

-
eine Entscheidungstabelle zur Verteilung des Einkaufsbudgets erstellen

-
weitere Entscheidungsvariablen für die Einkaufsplanung in eine Rangfolge bringen

-
mit Hilfe von Umsatzzahlen entscheiden, welche Warengruppen zukünftig gefördert werden sollen

-
eine Renner-/Pennerliste aus dem Warenwirtschaftssystem auswerten

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Preislagenstatistik

-
Schwerpunktpreislagen

-
Absatzschwerpunkte

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die wirtschaftliche Bedeutung von Artikeln mithilfe einer ABC-Analyse einschätzen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	10 Produkte werden nach ihrer Verkaufsbedeutsamkeit mithilfe einer ABC-Analyse klassifiziert, um Anhaltspunkte zu gewinnen, welchen Produkten man besondere Aufmerksamkeit schenken muss.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Tabelle mit ABC-Analyse

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
erkennen, dass den umsatzstarken Produkten besondere Aufmerksamkeit hinsichtlich ihrer Präsenz (Verfügbarkeit) schenken muss

-
den prozentualen Anteil von Artikeln am gesamten Einkaufswert berechnen

-
die ermittelten Prozentsätze kumulieren

-
die kumulierten Werte nach ihm Umsatzanteil in Kategorien einteilen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
ABC-Analyse

-
kumulierte Einkaufswerte

-
Konsequenzen für das Einkaufsverhalten

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Ein Sortiment nachhaltig gestalten
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Die Auszubildenden entwickeln einen Tischaufsteller, der über die Kundengruppe LOHAS aufklärt.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Tischaufsteller für den Aufenthaltsraum

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Merkmale der Kundengruppe LOHAS beschreiben

-
zwei Informationsquellen zu nachhaltigem Fischfang auswerten

-
die Bedeutung des MSC-Siegels erfassen

-
die gewonnenen Informationen in einem Tischaufsteller für die Schulung der Mitarbeiter verdichten und anschaulich darstellen

-
weitere Zeichen für nachhaltig erzeugte Produkte in ihrer Bedeutung erfassen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Nachhaltige Sortimentsgestaltung

-
Umweltstandards, Sozialstandards

-
Umweltzeichen, Sozialzeichen, Nachhaltigkeitszeichen

	Lern- und Arbeitstechniken
	Plakatgestaltung (siehe Seite 51)

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Liefermöglichkeiten durch eine Anfrage erkunden
	Zeitbedarf in Std.
	1

	Einstiegsszenario
	Inlineskatern werden gute Absatzzahlen vorhergesagt. Das Modellunternehmen will daher das Angebot durch Anfragen an Lieferanten ausweiten.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Schriftliche Anfrage nach DIN 5008

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
vorliegende Bezugsquellen für Anfragen auswerten

-
die Rechtsverbindlichkeit einer Anfrage beschreiben

-
eine Anfrage formell korrekt schreiben

-
Auswahlgesichtspunkte für Lieferanten wiedergeben

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Zustandekommen von Kaufverträgen mit Lieferern 
-
Bezugsquellenermittlung
-
Auswahlgesichtspunkte für Lieferanten
-
Verpflichtungsgeschäft/Erfüllungsgeschäft
-
Anfrage nach DIN 5008

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Angebote von Lieferanten vergleichen
	Zeitbedarf in Std.
	5

	Einstiegsszenario
	Aufgrund der Anfragen treffen zwei Angebote ein, die mit den Bedingungen der vorhandenen Lieferanten verglichen werden können. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Nutzwertanalyse zur Quantifizierung der Angebotsdaten

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Bezugspreise berechnen

-
aus den quantitativen und qualitativen Angebotsdaten eine Nutzwertanalyse erstellen

-
die Nutzwertanalyse als Entscheidungshilfe nutzen

-
die Aussagekraft einer Nutzwertanalyse realistisch einschätzen

-
die Bestandteile eines Angebotes identifizieren und für den Angebotsvergleich verwenden

-
die Gültigkeit von Angeboten rechtlich beurteilen

-
die Bedeutung von Freizeichnungsklauseln erkennen

-
den Zeitpunkt des Zustandekommens eines Kaufvertrages bestimmen

-
den Bestellstatus verschiedener Bestellungen anhand einer Maske aus dem Warenwirtschaftssystem bestimmen

-
den Angebotsvergleich eines Einzelhandelsgeschäftes dem privaten Angebotsvergleich im Internet gegenüberstellen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Gültigkeit von Angeboten

-
Freizeichnungsklauseln

-
Zustandekommen eines Kaufvertrages

-
Bestandteile des Angebotes

-
Art, Menge, Güte und Beschaffenheit


-
Preis, Preisnachlässe (Rabatt, Bonus, Skonto)


-
Verpackungskosten


-
Beförderungskosten


-
Lieferzeit


-
Zahlungsbedingungen

-
Angebotsvergleich (quantitativ/qualitativ)
-
Nutzwertanalyse
-
Kaufverträge im Internet, Fernabsatzverträge
-
Bestellstati aus dem Warenwirtschaftssystem

	Lern- und Arbeitstechniken
	Nutzwertanalyse, Tabellenkalkulationsprogramm

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	Warenwirtschaftssystem INTWASYS


	Lernsituation
	Den Bezugspreis kalkulieren
	Zeitbedarf in Std.
	6

	Einstiegsszenario
	Auf der Grundlage einer sachlich und rechnerisch geprüften Eingangsrechnung sowie eines Beleges über Bezugskosten wird der Bezugspreis für eine Damentasche kalkuliert.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Bezugskostenkalkulationsschema

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Bestellung und Eingangsrechnung sachlich und rechnerisch miteinander vergleichen

-
den Bezugspreis der Ware errechnen

-
Bezugspreise aufgrund angegebener Daten kalkulieren

-
variierende Lieferungs- und Zahlungsbedingungen in der Kalkulation berücksichtigen

-
rückwärts schreitend vom Überweisungsbetrag auf den Listeneinkaufspreis schließen

-
das Kalkulationsmodul des Warenwirtschaftssystem für die Bezugspreisermittlung nutzen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Aufbau der Bezugskalkulation


-
Listeneinkaufspreis


-
Zieleinkaufspreis


-
Bareinkaufspreis


-
Bezugspreis

-
Bezugspreiskalkulation mit dem Warenwirtschaftssystem
-
Kalkulation mithilfe von Excel

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	Kassenbericht (Lernfeld 3 und 8)

Warenwirtschaftssystem INTWASYS


	Lernsituation
	Mit besonderen Bedingungen bestellen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Situation 1: genau definierte Trikots sollen bestellt werden (Kauf nach Probe)

Situation 2: Auf einer Messe werden Textilien auf Abruf und als Spezifikationskauf erworben.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Zwei Bestellschreiben

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine Bestellung als Kauf nach Probe formulieren

-
aufgrund eines Messegespräches Textilien auf Abruf und mit genauer Spezifizierung schriftlich bestellen

-
Kaufvertragsarten unterscheiden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Inhalt einer Bestellung

-
Kaufvertragsarten

-
nach der Rechtsstellung der Vertragspartner


-
nach Art, Güte und Beschaffenheit der Ware


-
nach den Lieferbedingungen


-
nach dem Zeitpunkt der Zahlung

	Lern- und Arbeitstechniken
	-
Lernen an Stationen/Museumsgang

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Lebensmittel nachbestellen
	Zeitbedarf in Std.
	5

	Einstiegsszenario
	In der Lebensmittelabteilung des Modellunternehmens werden Wurstwaren für den nächsten Liefertermin disponiert.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Dispositionsblatt aus dem Warenwirtschaftssystem und Entscheidungstabelle

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Positionen des Dispositionsblattes identifizieren

-
das Zustandekommen des Bestellvorschlages des Warenwirtschaftssystems rechnerisch nachvollziehen

-
den Bestellvorschlag mit aktuellen Rahmenbedingungen (Wetter, Saison usw.) relativieren

-
einen eigene Bestellmenge festlegen

-
weitere Dispositionsentscheidungen allein aus den Bestandszahlen und den Rahmenbedingungen des Lebensmittelmarktes treffen

-
begründet entscheiden, ob es für die Lebensmittelabteilung des Modellunternehmens sinnvoll ist, sich einem Einkaufsverband anzuschließen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Bestellmengendisposition

-
Einlisten

-
Nachbestellungen (Bestellrhythmus-Verfahren, Bestellpunkt-Verfahren)
-
Mindestbestellmenge

-
Regelmäßige Bestelldisposition

-
Elektronische Datenübertragung

-
Einkaufskooperationen


-
Gründe für die Kooperation von Einzelhändlern


-
Leistungen von Verbundgruppen


-
Kooperationsausrichtungen


-
Kooperationsformen

-
Ablauf der Warenbeschaffung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Waren bei einem neuen Lieferanten bestellen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Über einen Angebotsvergleich soll festgestellt werden, ob es sich lohnt, zum vorhandenen Produkt (Tintenpatrone) eine weitere Markenvariante aufzunehmen. 

Fällt der Vergleich positiv aus, soll eine Bestellung über das Warenwirtschaftssystem veranlasst werden.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Entscheidungstabelle und Bestellausdruck des Warenwirtschaftssystems

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Das Angebot eines Tintenherstellers mit dem vorhandenen Produkt vergleichen

-
mithilfe einer Differenzkalkulation entscheiden, ob das neue Produkt ins Sortiment aufgenommen werden soll

-
Lieferantenstammdaten anlegen

-
einen Artikel-Stammdatensatz erstellen

-
ein neues Produkt in die Sortimentsstruktur des Warenwirtschaftssystems einordnen

-
eine Bestellung über das Warenwirtschaftssystem veranlassen

-
weitere Bestellvorgänge über das Warenwirtschaftssystem eingeben

-
Wareneingänge im Warenwirtschaftssystem erfassen

-
Bestandszahlen im Warenwirtschaftssystem anpassen

-
die Liste der offenen Bestellungen zu Prüfzwecken nutzen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Angebotsvergleich
-
Bestelldaten

-
Stammdaten

-
Sortimentseinordnung
-
Bestellungen über das Warenwirtschaftssystem 
-
Wareneingänge im Warenwirtschaftssystem buchen

-
Bestandszahlen anpassen

-
Liste der offenen Bestellungen

	Lern- und Arbeitstechniken
	Umgang mit einem Warenwirtschaftssystem

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	Datenverarbeitung


	Lernsituation
	Bestellmengen in der Abteilung Papier/Schreibwaren festlegen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Aufgrund einer Bestellvorschlagsliste des Warenwirtschaftssystems werden Waren über das System nachbestellt

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Maske „offene Bestellungen“; Bestellausdrucke

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine Bestellvorschlagsliste des Warenwirtschaftssystems interpretieren und das rechnerische Zustandekommen der Bestellvorschläge nachvollziehen

-
den Bestellvorschlag aufgrund eines aktuellen Ereignisses (Schuljahresanfang) sinnvoll abändern

-
eine Bestellung über das Warenwirtschaftssystem veranlassen

-
die Liste der offenen Bestellungen zu Kontrollzwecken nutzen

-
weitere Bestellungen und die Erfassung der Wareneingänge über das Warenwirtschaftssystem handhaben

-
Änderungen der Bezugsbedingungen in das Warenwirtschaftssystem eingeben

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Bestellmengendisposition

-
Bestellungen über das Warenwirtschaftssystem 

-
Melde-, Mindest-, Höchstbestand, aktueller Bestand
-
Liste der offenen Bestellungen

-
Bestellschreiben
-
Wareneingänge

-
veränderte Bezugsbedingungen im Warenwirtschaftssystem erfassen

	Lern- und Arbeitstechniken
	Umgang mit einem Warenwirtschaftssystem

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	Datenverarbeitung


	Lernsituation
	Die Limitplanung beim Wareneinkauf verwenden
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Der Einkauf für eine Warengruppe soll über eine Limitplanung planvoll organisiert werden.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Planungstabelle für eine Limitrechnung

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Notwendigkeit einer Limitplanung erkennen

-
die Planverkäufe für die nächste Saison aufgrund von Vergangenheitszahlen berechnen

-
Lagerveränderungen in die Limitrechnung einfließen lassen

-
eine Limitreserve bei ihrer Planung berücksichtigen

-
ihre Limitplanung aufgrund von Verkaufszahlen anpassen

-
das freie Limit in verschiedenen Szenarien rechnerisch ermitteln

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Limitplanung
-
Einkaufsbudget

-
Bruttolimit

-
Lager-Anbau/-Abbau

-
Limitreserve

-
freies Limit

-
Limitkontrolle/Limitkorrektur

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Lieferanten bewerten
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Die A-Lieferanten einer Abteilung des Modellunternehmens sollen nach ihrer Leistungsfähigkeit bewertet werden. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Bewertungstabelle und Schulnoten, die in Handlungsempfehlungen münden

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine ABC-Analyse der Lieferanten auswerten

-
Kriterien für die Lieferantenbewertung in eine Rangfolge bringen

-
aus einer vorliegenden Einschätzung der Lieferanten eine Bewertungstabelle erstellen

-
aus der Punktzahl eine Schulnote bestimmen

-
auf der Grundlage der Schulnote Handlungsempfehlungen für den Umgang mit den Lieferanten festlegen

-
die Lieferantenbewertung bei einem Angebotsvergleich anwenden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Kriterien der Lieferantenbewertung

-
Bewertungsverfahren

-
Konsequenzen für das Einkaufsverhalten

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Warenversorgung einer SB-Warenhauskette verbessern
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Ein SB-Warenhaus leidet unter der Vielzahl von Warenzustellungen im Verlauf eines Tages. Die Direktbelieferung der Filialen soll durch die Warenversorgung über ein Zentrallager ersetzt werden.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Konzept für eine Beschaffungslogistik der Filialen

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Probleme erkennen, die mit einer Vielzahl kleinerer Warenzustellungen in der Filiale verbunden sind

-
die bisherige Warenversorgung im Direktbezug beschreiben

-
ein Alternativkonzept entwickeln, das die Einrichtung eines Zentrallagers vorsieht

-
die Vorteile einer Warenbelieferung über ein Zentrallager für die Filialen, das Gesamtunternehmen, die Lieferanten und die Öffentlichkeit darstellen

-
Situationen identifizieren, in denen eine Direktbelieferung der Filialen (Streckengeschäft) weiterhin sinnvoll ist

-
ein Transitlager von einem Cross-Docking-Lager unterscheiden

-
die nachfragegesteuerte Warenbelieferung der Filialen über ein Just-in-Time-Konzept beschreiben

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Beschaffungslogistik

-
Warenfluss in einem Einzelhandelsunternehmen

-
Regallücke, Bestandslücke, Out of stock

-
Direktbezug

-
Zentrallager

-
Streckenlieferung

-
Transitlogistik (Transitlager, Cross-Docking-Lager)
-
Kommissionieren

-
Just-in-Time-Belieferung, verkaufssynchrone Warenversorgung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Eine Liefererrechnung durch Einzelzahlung begleichen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Eine Liefererrechnung ist durch Banküberweisung zu begleichen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Banküberweisung

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine Rechnung rechnerisch überprüfen
-
aus der Rechnung den Überweisungsbetrag unter Beachtung von Skonto rechnerisch ermitteln

-
das letztmögliche Überweisungsdatum bestimmen

-
ein Überweisungsformular im Rahmen des SEPA-Verfahrens ausfüllen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Banküberweisung
-
Gironetze

-
Daten einer Banküberweisung

-
SEPA

-
IBAN, BIC

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Regelmäßige Zahlungen veranlassen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Regelmäßige Zahlungen sind mit dem geeigneten Überweisungsverfahren zu leisten.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Entscheidungen über geeignete Zahlungsverfahren (Dauerauftrag, SEPA-Basislastschrift, SEPA-Firmenlastschrift)

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die zahlungstechnischen Besonderheiten von 3 Rechnungen beschreiben

-
Lastschriftverfahren und Dauerauftrag als geeignete Zahlungsverfahren bestimmen

-
den Ablauf des Lastschriftverfahrens beschreiben

-
Anforderungen an ein Lastschriftmandat wiedergeben

-
zwischen Basis- und Firmenlastschriftverfahren unterscheiden

-
die Besonderheit des Basis-Lastschriftmandats (Widerrufsmöglichkeit) erkennen

-
die Einreichungsfristen beachten

-
geeignete Zahlungsverfahren für unterschiedliche Zahlungen eines Einzelhandelsbetriebes festlegen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Dauerauftrag

-
Lastschriftverfahren (Basis-, Firmenlastschriftverfahren)


-
Abläufe beim Lastschriftverfahren


-
Lastschriftmandat


-
Gläubiger-Identifikationsnummer

-
Mandatsreferenz

-
Einreichungsfristen


-
Vorabankündigung


-
Vergleich von Basis- und Firmenlastschriftverfahren

-
electronic banking


-
Zugriffsmöglichkeiten (Webseite, Bankprogramm)


-
Leistungen eines Elektronic-Banking-Programms


-
Verfahren Auftragserteilung/Legitimation: Homebanking Computer Interface, TAN-Generator

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Den Verkauf gegen Rechnung über das Warenwirtschaftssystem abwickeln
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Kundenanfrage mit der Bitte um ein Angebot über Bürokopierer; die Auftragsabwicklung geschieht über das Warenwirtschaftssystem

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Ausdrucke von Angebot, Auftragsbestätigung, Lieferschein und Rechnung; diverse Masken des Warenwirtschaftssystems

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
das Modul zur Auftragsabwicklung („Vorgangsverwaltung“) aus dem Warenwirtschaftssystem INTWASYS nutzen

-
die Daten für ein Angebot im Warenwirtschaftssystem eingeben und das Angebot ausdrucken

-
eine Auftragsbestätigung im Warenwirtschaftssystem erstellen

-
einen Lieferschein erzeugen

-
eine Rechnung anfertigen

-
das Modul „Vorgangsverwaltung“ zur Kontrolle ihrer Arbeitsschritte nutzen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Warenverkauf über das Warenwirtschaftssystem

-
Angebot, Auftragsbestätigung, Lieferschein, Rechnung
-
Vorgangsverwaltung des Warenwirtschaftssystems

	Lern- und Arbeitstechniken
	Warenwirtschaftssystem INTWASYS

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	Datenverarbeitung


	Lernfeld
	7
Waren annehmen, lagern und pflegen

	Lernsituation
	Waren annehmen
	Zeitbedarf in Std.
	5

	Einstiegsszenario
	Eine Sendung mit Ware trifft ein; Arbeiten beim Wareneingang sind zu erledigen, eine Teilsendung ist fehlerhaft.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Wareneingangskontrollbogen, Maske Warenwirtschaftssystem, Retourenschein, Speditionsauftrag

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die äußere und innere Prüfung der Ware aufgrund der Situationsbeschreibung nachvollziehen und einen Wareneingangskontrollbogen ausfüllen

-
Lieferschein und Rechnung miteinander vergleichen

-
den Wareneingang im Warenwirtschaftssystem erfassen

-
Arbeiten für die Rücksendung einer Teilsendung erledigen

-
die Eingangsrechnung aufgrund der Warenrücksendung korrigieren

-
Vorschläge zur Warensicherung beschreiben

	Konkretisierung 
der Inhalte
	-
Eingangsprüfung (äußere Prüfung, innere Prüfung)
-
Retouren

-
Erfassung von Wareneingängen 

-
RFID-Technologie

-
Organisation der Warenverräumung

-
Rechnungsprüfung

-
Erfassung der Wareneingänge im Warenwirtschaftssystem (WWS) 

-
Warensicherung (Hart-, Weich-, Klebe-Etiketten, Leinensicherung)

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Eine mangelhafte Lieferung reklamieren
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Eine mangelhafte Lieferung wird reklamiert.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Mängelrüge

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Art des vorliegenden Mangels bestimmen und in einer Mängelrüge beschreiben

-
das Recht des Käufers auf Nacherfüllung beachten

-
eine Mängelrüge bei einem zweiseitigen Kaufvertrag verfassen

-
sinnvoll Rechte aus mangelhafter Lieferung in unterschiedlichen Szenarien geltend machen

-
zwischen zweiseitigem Handelskauf und Verbrauchsgüterkauf unterscheiden

-
die mangelhafte Lieferung im Verhältnis Einzelhändler – Lieferant auf die Beziehung des Einzelhändlers zum Kunden (Verbrauchsgüterkauf) übertragen

-
Rügefristen beachten

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Mangelarten

-
Sachmangel


-
Rechtemangel


-
Erkennbarkeit
-
Rügefristen (zweiseitiger Handelskauf, Verbrauchsgüterkauf)

-
Rechte des Käufers 

-
Mängelrüge

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Möglichkeit eines Deckungskaufs beim Lieferungsverzug prüfen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Ein Lieferant des Modellunternehmens hat bestellte Ware nicht zum vereinbarten Termin geliefert.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Entscheidung, ob ein Deckungskauf durchgeführt werden kann; Mahnschreiben zum Lieferungsverzug

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Voraussetzungen für das Vorliegen eines Lieferungsverzuges auf die vorliegende Situation anwenden

-
aus den Rechten des Käufers bei Lieferungsverzug ein situationsgerechtes Recht geltend machen

-
ein Mahnschreiben bei Vorliegen eines Lieferungsverzuges formulieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Lieferungsverzug
-
Voraussetzungen (Verschulden, Fälligkeit)

-
Rechte des Käufers

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Ein Lager planen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Die Erreichbarkeit des Fleischlagers für die Verkaufstheke wird als unzureichend angesehen. Eine Neuplanung des Lagers soll die Situation verbessern.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Lagerplan

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
aus einem Dialog die Probleme bei der Lagerung der Fleischvorräte erkennen

-
in einem vorhandenen Lagergrundriss die benötigten Lagerräume sinnvoll eintragen und anordnen

-
bei der Zuordnung der Räume Hygienevorschriften beachten

-
bei der Lagerplanung technische Abläufe bei der Anlieferung und Bearbeitung von Obst, Gemüse, Molkereiprodukte und Fleisch angemessen berücksichtigen

-
ein Getränkelager planen

-
die Aufgaben eines Lagers benennen

-
bestimmte Artikel einer notwendigen Lagerart zuordnen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Aufgaben des Lagers

-
Lagerarten (Verkaufslager, Reservelager)

-
Lagergröße

-
Lagerzonen (Verladezone, Lagervorfeld, Lagerkern)
-
Verkaufsvorbereitung von Waren

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Ein Lager einrichten
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Die Art der Lagerung von Produkten in einer Abteilung des Modellunternehmens ist mangelhaft und beeinträchtigt den Verkauf.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Entscheidung über die Beschaffung von Fachboden- oder Palettenregalen mithilfe einer Nutzwertanalyse

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
aus einer Situationsbeschreibung die Lagerprobleme der Abteilung erkennen

-
aus vorgegebenen Daten für bestimmte Produkte eine Entscheidung treffen, ob Fachbodenregale oder Palettenregale angeschafft werden sollen

-
aus einem Dialog grundlegende Anforderungen an die Lagereinrichtung ableiten

-
Fördermittel und Förderhilfsmittel voreinander unterscheiden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Lagertechnik

-
Lagerregale
-
Fördermittel
-
Förderhilfsmittel

-
Anforderungen an die Lagereinrichtung
-
Gefahrenschutz

	Lern- und Arbeitstechniken
	Nutzwertanalyse

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Lagerarbeiten zur Qualitätssicherung durchführen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Ein Verkaufsberater des Einkaufsverbandes hat das Obst- und Gemüselager des Modellunternehmens inspiziert und ein Beobachtungsprotokoll verfasst. Dies ist Grundlage für den Entwurf einer Checkliste zur Qualitätssicherung im Lager der Obst- und Gemüseabteilung

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Checkliste zur Qualitätssicherung im Lager der Obst- und Gemüseabteilung

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
aus dem Beobachtungsprotokoll Forderungen an den gewünschten Zustand des Lagers ableiten

-
eine Checkliste zur Qualitätssicherung nach vier Kriterien entwerfen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Lagerkontrolle/Warenpflege

-
Entsorgung von Verpackungsmaterial

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Arbeitsunfälle vermeiden
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Aus einer Liste mit Arbeitsunfällen, die sich in den letzten Jahren im Modellunternehmen ereigneten, wird ein Sicherheitsleitfaden entworfen.

Ein Maßnahmenkatalog für verbesserten Brandschutz ist vom neuen Brandschutzbeauftragten zu erstellen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Sicherheitsleitfaden, Maßnahmenkatalog für verbesserten Brandschutz

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
aus einer Situationsbeschreibung Gefahren für den Umgang mit dem Kartonmesser ableiten

-
aus der Situationsbeschreibung und aus Beschreibungen zu weiteren Arbeitsunfällen einen allgemeine Sicherheitsratschläge entwickeln

-
einen Sicherheitsleitfaden erstellen

-
aus beschriebenen Mängeln zum Brandschutz die Gefahrenpotentiale ableiten

-
einen Maßnahmenkatalog zur Verbesserung des Brandschutzes entwickeln

-
eine Unfallanzeige aus einer Situationsbeschreibung über einen Arbeitsunfall an der Laderampe schreiben

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Sicherheit im Lager
-
Arbeiten auf Laderampen

-
Kartonmesser

-
innerbetriebliche Verkehrswege

-
Umgang mit Rollbehältern
-
Brandschutzmaßnahmen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Warenbewegungen erfassen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Die Warenbewegungen eines Artikels sind über Artikelkarteien genau zu erfassen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Warenbewegungs-Karteien

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Warenbewegungen in einer Artikelkartei beschreiben

-
Warenbewegungen eines Monats in einer Artikeldatei festhalten

-
Auswertungen der Warenbewegungen durchführen (Meldebestand, Durchschnittsverkauf)

-
einen Meldebestand errechnen, der den Lagerbestand minimiert

-
das durch die Artikel gebundene Kapital errechnen

-
Warenbewegungen grafisch darstellen

-
die maximale Bestellmenge ermitteln

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Lagerbestandsverwaltung

-
Mindestbestand (Eiserner Bestand)

-
Meldebestand

-
Höchstbestand

-
Maximale Bestellmenge

-
optimaler Lagerbestand

-
Lagerkosten

	Lern- und Arbeitstechniken
	-→Fishbowl (Innenkreis/Außenkreis)

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Wirtschaftlichkeit der Lagerhaltung mithilfe von Lagerkennziffern kontrollieren
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Eine Sortimentsbereinigung wird durch die Berechnung von Lagerkennziffern fundiert entschieden.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Entscheidungstabelle

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Jahresumsätze von 3 Artikeln berechnen

-
den durchschnittlichen Lagerbestand dieser Produkte ermitteln

-
die Umschlagshäufigkeit bestimmen

-
die durchschnittliche Lagerdauer errechnen

-
aufgrund der errechneten Kennzahlen eine begründete Entscheidung zur Sortimentsbereinigung treffen

-
Lagerkennziffern in unterschiedlichen Situationen berechnen und für Sortimentsentscheidungen zugrunde legen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Wareneinsatz-, Umsatz, Absatz
-
Lagerkennziffern

-
durchschnittlicher Lagerbestand


-
Umschlagshäufigkeit (Lagerumschlag)


-
Lagerdauer


-
Lagerreichweite


-
Lagerzinssatz

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Inventurarbeiten durchführen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Abschließende Inventurarbeiten machen die Vorgehensweise und Problemstellen der Inventur deutlich.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Inventurliste

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
aus einem Dialog Inventurwerte erfassen und in die Inventurliste eintragen

-
bestimmen, welche Produkte in der Inventur zu erfassen sind

-
die Verkaufspreise mit Hilfe des Kalkulationsabschlages in Einkaufspreise zurückrechnen

-
Teilwertabschläge nach vorgegebenen Regeln ermitteln

-
bei der betrachteten Warengruppe die Wertansätze für die Inventur festlegen

-
Ursachen für Inventurdifferenzen aufzeigen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Inventurablauf

-
Ermittlung des Vermögens und der Schulden

-
Vergleich von Soll- und Ist-Zahlen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Ein Inventar erstellen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Anhand eines Zeitplans für die Inventur sind abschließende Inventurarbeiten zu erledigen und aus den ermittelten Werten ein Inventar zu erstellen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Inventursummenblatt, Bestandsverzeichnis, Inventar

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
aus vorhandenen Inventurlisten ein Inventursummenblatt zusammenstellen

-
das Bestandsverzeichnis über das Anlagevermögen abschließen

-
den Forderungsbestand ermitteln

-
die Höhe des Kapitals (kurz- und langfristig) berechnen

-
ein Inventar erstellen und das Eigenkapital bestimmen

-
Inventurverfahren (Stichtagsinventur, verlegte Inventur, permanente Inventur) unterscheiden

-
Vor- und Rückrechnungen zur Ermittlung der Inventurwerte durchführen

-
Ursachen für Inventurdifferenzen benennen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Inventurverfahren (Stichtagsinventur, verlegte Inventur, permanente Inventur)
-
Inventar
-
Vermögen, Schulden, Eigenkapital

-
Berechnung des Eigenkapitals

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Geeignete Maßnahmen zur Vermeidung diebstahlbedingter Inventurdifferenzen erarbeiten
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Die Inventur hat ergeben, dass in der Abteilung Drogerie/Parfümerie besonders hohe Inventurdifferenzen festzustellen sind. Die Ursache liegt vor allem in Kundendiebstählen. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Neuer Grundriss der Abteilung Drogerie/Parfümerie zur Diebstahlsvermeidung

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
im vorliegenden Grundriss die diebstahlgefährdeten Zonen benennen

-
Möglichkeiten aufzeigen, wie diese Zonen durch Änderungen in der Verkaufsraumgestaltung und der Warenpräsentation besser gegen Diebstahl gesichert werden können

-
technische Möglichkeiten zur Diebstahlsprophylaxe benennen und in den Grundriss einbringen

-
Maßnahmen benennen, mit denen das Verkaufspersonal Ladendiebstähle verhindern kann

-
einen verbesserten Grundriss der Abteilung erstellen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Inventurdifferenzen
-
Verursacher von Inventurdifferenzen 
-
Maßnahmen zur Vermeidung von Inventurdifferenzen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernfeld
	8
Geschäftsprozesse erfassen und kontrollieren

	Lernsituation
	Ein Haushaltsbuch anlegen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Eine Auszubildende hat wegen hoher Kommunikationskosten den Überblick über ihre finanzielle Lage verloren. Die Führung eines Haushaltsbuchs soll den planvollen Umgang mit Einnahmen und Ausgaben unterstützen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Haushaltsbuch für ein halbes Jahr

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Einnahmen und Ausgaben voneinander unterscheiden und in Einnahme- und Ausgabeübersichten eintragen

-
feste und veränderliche Ausgaben trennen

-
den Verfügungsbetrag für veränderliche Ausgaben ermitteln

-
veränderliche Ausgaben individuell in Ausgabengruppen bündeln

-
den Grundstein für eine eigene Haushaltsbuchführung legen

-
bedrohliche Anzeichen für ein finanzielles Ungleichgewicht von Privatpersonen identifizieren

-
die Durchschnittsrechnung in privaten und betrieblichen Situationen anwenden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Haushaltsbuch

-
Einnahmen-Ausgaben-Planung

-
fixe – variable Ausgaben
-
verfügbare Ausgaben

-
Anzeichen für finanzielles Ungleichgewicht von Privatpersonen

-
Durchschnittsrechnung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Einnahmen und Ausgaben eines Unternehmens planen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Wiederholt hat das Modellunternehmen die Kreditlinie der Bank überschritten; nun soll eine neue Obergrenze beim Kontokorrentkredit mit der Bank ausgehandelt werden. Dazu ist aber eine Finanzplanung notwendig, die die Überziehungsspitze im Verlauf eines Geschäftsjahres deutlich macht.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Finanzplan und Finanzbedarfsberechnung sowie eine Einnahme-Ausgabeübersicht

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Erkenntnisse aus dem privaten Haushaltsbuch auf einen betrieblichen Finanzplan übertragen

-
aus der Umsatzverteilung des Vorjahres die voraussichtlichen Monatseinnahmen berechnen

-
den Betrag ermitteln, der nach Abzug der zu erwartenden Ausgaben für Wareneinkäufe noch für die Deckung der übrigen anfallenden Ausgaben zur Verfügung steht

-
Ausgaben nach ihrer Fälligkeit auf die Monate verteilen

-
den Überschuss aus Einnahmen und Ausgaben ermitteln. 

-
die Geldbewegungen auf dem Bankkonto simulieren

-
die Überziehungsspitze im Jahresverlauf berechnen und als neue Obergrenze des Kontokorrentkredits identifizieren

-
Einnahmen und Ausgaben in einer kontennahen Darstellung erfassen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Zahlungsbereitschaft

-
Finanzplanung

-
erwartete Umsätze aus Vergangenheitswerten berechnen

-
Finanzbedarfsberechnung

-
Einnahmen-Ausgaben-Übersicht


	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Das Kassenkonto führen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Aus den Kassenberichten einer Woche werden die Daten für die Führung des Kassenkontos ermittelt

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Kassenkonto

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Positionen eines Kassenberichts interpretieren

-
Einnahmen- und Ausgabenpositionen des Kassenberichts unterscheiden

-
aus dem Kassenschlussbestand durch Zu- und Abrechnungen die Barverkäufe des Tages berechnen

-
Abschöpfungen (Bankeinzahlungen) als Plus-Position bei der Barverkaufsermittlung beachten

-
das Wechselgeld als Minus-Position bei der Ermittlung der Barverkäufe berücksichtigen

-
den inneren Verbund aufeinanderfolgender Kassenberichte erkennen

-
Ein- und Ausgaben auf dem Vermögenskonto Kasse korrekt buchen

-
Ein- und Ausgaben als Mehrungen und Minderungen auf einem Vermögenskonto sichtbar machen

-
die Spiegelung der Kassenberichte auf dem Kassenkonto nachvollziehen

-
den Saldo als Ausgleich der Kontenseiten berechnen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Kassenbericht
-
Barverkäufe des Tages
-
Kassenabschöpfung (Bankeinzahlungen)

-
Kassenkonto, Kontobewegungen, Salden

-
Einnahmen – Ausgaben, Mehrungen – Minderungen

-
Kassendifferenzen

-
Saldieren

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Das Bankkonto führen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Die der Kasse entnommenen und auf dem Kassenkonto gebuchten Beträge sind ebenfalls auf dem Bankkonto zu erfassen

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Bankkonto

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die auf dem Kassenkonto gebuchten Kassenabschöpfungen als Gegenbuchung auf das Bankkonto übertragen

-
Zahlungen über das Bankkonto buchhalterisch erfassen

-
mit den Begriffen „Konto“ und „Gegenkonto“ arbeiten

-
in einem ersten Zugriff erkennen, das doppelt gebucht wird

-
die Bewegungen auf dem Bankkonto als vergleichbar mit dem Kassenkonto einstufen

-
das Bankkonto wie das Kassenkonto als Vermögenskonto identifizieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Buchungen auf dem Bankkonto

-
Kontenanruf

-
doppelte Buchführung
-
Vermögenskonten

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Das Kundenkonto ergänzen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Verkäufe gegen Lieferschein und Rechnung, die im Lernfeld 3 als Kassentätigkeit erarbeitet worden sind, werden nun buchhalterisch erfasst.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Kundenkonto als Personenkonto

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Lieferschein und Rechnung voneinander unterscheiden

-
den Vorgang des Verkaufs gegen Rechnung betriebswirtschaftlich beschreiben

-
die Positionen auf einem Kundenkonto interpretieren

-
ein Staffelkonto führen und abschließen

-
das Kundenkonto mit dem ermittelten Saldo der Vorwoche eröffnen

-
das Kundenkonto als Vermögenskonto identifizieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Barverkäufe – Verkäufe gegen Rechnung
-
Kundenkonto (Staffel-/T-Konto)

-
die Bewegungen auf dem Konto (Saldovortrag, Mehrungen, Minderungen, Saldo) betriebswirtschaftlich beschreiben

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Das Konto Forderungen führen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Die Personenkonten der Kunden werden in gebündelter Form im Konto „Forderungen“ erfasst. Das Konto des abgelaufenen Monats ist abzuschließen, neu zu eröffnen und mit laufenden Geschäftsfällen zu führen. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Konto „Forderungen“

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
den Vorgang aus dem Personenkonto im Konto „Forderungen“ wiederfinden

-
das Konto formgerecht abschließen

-
das Forderungen-Konto eröffnen und mit den Geschäftsfällen eines Monats führen

-
das Konto abschließen und die Kontenpositionen betriebswirtschaftlich interpretieren

-
das Konto „Forderungen“ als weiteres Vermögenskonto einordnen

-
Kundenkonten und das Konto „Forderungen“ rechnerisch und betriebswirtschaftlich auswerten

-
die Prozentrechnung bei den Auswertungen anwenden

-
bestimmen, welcher Wert in der Prozentrechnung mit 100 gleichzusetzen ist

-
eine Rechnung rechnerisch prüfen und die Korrektheit der Kundenzahlung feststellen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Konto „Forderungen“ als Vermögenskonto

-
Bewegungen auf dem Konto „Forderungen“

-
Kontenabschluss

-
Auswertungen von Kundenkonten und des Kontos „Forderungen“

-
Prozentrechnen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Einen Kredit aufnehmen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Zur Finanzierung eines Transporters und einer erweiterten Geschäftsausstattung ist die Aufnahme eines Darlehens erforderlich. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Konten Bank und Darlehen

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
den Kontokorrentkredit vom Darlehen unterscheiden

-
ein Bankkonto eröffnen

-
die Darlehensgewährung und die Gutschrift des Darlehens auf dem laufenden Bankkonto auf den Konten Bank und Darlehen buchen

-
das Konto Darlehen als Kapitalkonto erkennen, das sich gegenläufig zu einem Vermögenskonto bewegt

-
Vermögenskonten und Kapitalkonto Darlehen eröffnen, Geschäftsfälle im Hauptbuch buchen und die Konten durch Saldieren abschließen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Vermögenskonten – Kapitalkonten
-
Aufbau von Kapitalkonten

-
Bestandskonten
-
Konto „Darlehen“
-
Kontokorrentkredit-


	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Fällige Verbindlichkeiten eines Lieferanten aufschieben
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Das Modellunternehmen plant eine Investition in die Geschäftseinrichtung. Aus der Finanzplanung für die kommenden drei Monate ist zu erkennen, dass dies aus eigenen Mitteln nicht möglich ist, weil 2 hohe Lieferantenrechnungen fällig werden. Daher soll einer der Lieferanten um einen Zahlungsaufschub gebeten werden.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Finanzplanung, Brief an Lieferanten, Konten Bank, Forderungen, Verbindlichkeiten

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Liquiditätslage des Modellunternehmens durch eine Analyse der Bankkontos und einer Finanzplanung erkennen

-
den Finanzplan für den Monat März fortsetzen

-
einen Brief an einen Lieferanten schreiben mit der Bitte um Zahlungsaufschub

-
den Lieferantenkredit als Finanzierungsmittel für eine Investition beschreiben

-
Geschäftsfälle auf dem Konto Verbindlichkeiten sowie Bank und Forderungen buchen

-
das Konto Verbindlichkeiten als Kapitalkonto identifizieren

-
die beiden Vermögenskonten und das Kapitalkonto abschließen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Konto Verbindlichkeiten

-
Lieferantenkredit

-
Brief nach DIN 5008

-
Vermögenszusammensetzung – Kapitalzusammensetzung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Mit eigenem Kapital finanzieren
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Die gute Geschäftsentwicklung macht eine größere Investition erforderlich. Da die Bank keinen weiteren Kredit gewähren will, weil der Eigenkapitalanteil im Modellunternehmen zu gering ist, bringt der Inhaber des Geschäftes eigene Mittel als Eigenkapital in das Unternehmen ein.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Konten Bank und Eigenkapital

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Zusammensetzung des Kapitals im Modellunternehmen prozentual darstellen

-
eine Eigenkaptalerhöhung auf den Konten Bank und Eigenkapital buchen

-
die Zusammensetzung des Kapital nach der Eigenkapitalerhöhung berechnen

-
das Konto Eigenkapital als Kapitalkonto identifizieren

-
Eigenkapital von Fremdkapital unterscheiden

-
verschiedene Geschäftsfälle auf Vermögens- und Kapitalkonten buchen und die Konten durch Saldieren abschließen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Konto Eigenkapital

-
Eigenkapitalerhöhung

-
Eigenkapitalquote

-
Eigenkapital – Fremdkapital

-
Buchungen auf Vermögens- und Kapitalkonten

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Belege vorkontieren
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Eine Auszubildende im Modellunternehmen hilft bei Buchführungsarbeiten. Sie lernt die Bearbeitung von Belegen durch den Kontierungsstempel kennen und erhält den Auftrag, Belege selbstständig zu kontieren. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Kontierungsstempel, Schema zur Entwicklung von Buchungssätzen

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
das Prinzip der doppelten Buchführung wiedergeben

-
die vier Fragen an einen Geschäftsfall als gedankliche Grundlage für die Bildung von Buchungssätzen anwenden

-
Kontierungsstempel zur Vorkontierung von Belegen ausfüllen

-
sich über einen „verlängerten Kontierungsstempel“ formal dem Grundbuch annähern

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Vorkontierung
-
Kontierungsstempel
-
Buchungssatz, doppelte Buchführung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Das Grundbuch führen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Die Auszubildende setzt ihre Mitarbeit bei der Erfassung von Geschäftsfällen fort und hält nun die Vorgänge im Grundbuch fest. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Grundbuch 

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Überlegungen zur Vorkontierung auf das Grundbuch übertragen

-
das Grundbuch als chronologische Aufzeichnung von Geschäftsfällen beschreiben

-
über eine Betragskontrolle feststellen, ob die Geschäftsfälle jeweils doppelt im Grundbuch festgehalten worden sind

-
aus Buchungsätzen die sich dahinter verbergenden Geschäftsfälle ableiten

-
gesetzliche Aufbewahrungsfristen von Buchführungsunterlagen wiedergeben

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Grundbuch, Aufbau 

-
Buchungstechnik im Grundbuch

-
Betragskontrolle

-
einfacher Buchungssatz – zusammengesetzter Buchungssatz

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Das Hauptbuch führen und abschließen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Fortsetzung der Situation: Die Auszubildende wird aufgefordert, das Grundbuch ins Hauptbuch zu übertragen und die Konten durch Saldieren abzuschließen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Hauptbuch 

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
das Hauptbuch als Dokumentation von Geschäftsfällen nach sachlichen Gesichtspunkten beschreiben

-
Hauptbuchkonten eröffnen

-
ein gegebenes Grundbuch in das Haupt übertragen

-
die Konten durch Saldieren abschließen und im Schlussbestandskonto gegenbuchen

-
einen vollständigen Geschäftsgang mit Bestandskonten abwickeln

-
die Arten von Bestandsveränderungen im Schlussbestandskonto benennen

-
die Grundsätze ordnungsgemäßer Buchführen in den Grundzügen anwenden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Hauptbuch
-
Eröffnung der Konten

-
Übertragung Grundbuch - Hauptbuch

-
Hauptbuchabschluss
-
Geschäftsgang

-
Schlussbestandskonto

-
Arten von Bestandsveränderungen
-
Organisation der Buchführung

-
GoB

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Aus dem Inventar die Bilanz entwickeln
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Im Anschluss an die Inventurarbeiten wurde im Modellunternehmen das Inventar aufgestellt. Auf der Grundlage des vorliegenden Inventars ist nun die Bilanz zu erstellen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Bilanz

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die grundlegenden Abläufe bei der Inventur wiederholen

-
den Aufbau des Inventars erläutern

-
die Bilanz als ein verdichtetes Inventar erkennen

-
eine Bilanz formgerecht erstellen

-
die zentralen Begriffe Anlagevermögen – Umlaufvermögen, Eigenkapital - Fremdkapital unterscheiden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Bilanz
-
Inventar – Bilanz

-
Bilanzaufbau

-
Aktiva – Passiva

-
Anlagevermögen – Umlaufvermögen

-
Gliederungsvorschriften

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	Inventur und Inventar in Lernfeld 7


	Lernsituation
	Das Hauptbuch zum Ende des Geschäftsjahres abschließen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Die Zahlen der erstellen Bilanz (Ist-Zahlen) werden mit den Zahlen des Hauptbuches (Soll-Zahlen) verglichen. Eine Differenz beim Konto Kasse wird sichtbar. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Summen- und Saldenliste, Hauptbuch

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Ist-Zahlen der Bilanz von den Soll-Zahlen des Hauptbuches unterscheiden

-
aus einer Summenbilanz die Saldenbilanz entwickeln

-
erkennen, dass bei Konto Kasse eine Differenz zwischen Ist- und Soll-Zahlen besteht

-
die Notwendigkeit der Korrektur der Soll-Zahlen im Hauptbuch (Konto Kasse) erkennen und vornehmen

-
die Konten des Hauptbuches abschließen und die Schlussbestände zum Schlussbestandskonto abschließen

-
die Übereinstimmung von Bilanz- und Hauptbuchzahlen (von Ist- und Soll-Zahlen) feststellen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Hauptbuchabschluss
-
Summen-/Saldenlisten

-
Abschlussbuchungen

-
Schlussbestandskonto
-
Soll-Ist-Abgleich (Schlussbestandskonto – Schlussbilanz)

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Die aktuelle Bilanz mit der Vorjahresbilanz vergleichen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Der Inhaber des Modellunternehmens vergleicht die erarbeiteten Bilanzwerte mit den Zahlen des Vorjahres. Er plant ein Kreditgespräch mit seiner Hausbank und möchte dafür möglichst gute Zahlen vorlegen können. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	aufbereitete Bilanz und Bilanzkennziffern

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
aus zwei Bilanzen aufbereitete Bilanzzahlen entwickeln

-
Kennziffern zum Eigenfinanzierungsgrad, zum Vermögensaufbau und zur Anlagendeckung berechnen

-
die Kennziffern im Zeitvergleich beurteilen

-
einschätzen, wie die Erfolgsaussichten des Kreditgespräches mit der Bank sind

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Bilanzgleichungen

-
aufbereitete Bilanz
-
betriebswirtschaftliche Kennziffern 


-
Vermögensaufbau


-
Anlagendeckung


-
Finanzierung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Den Erfolg eines Sonderstandes ermitteln
	Zeitbedarf in Std.
	5

	Einstiegsszenario
	Ein Sonderstand mit Sponsoren-Trikots wurde probeweise für 3 Monate im Modellunternehmen aufgestellt. Nun wird geprüft, ob der Sonderstand im Vergleich zu den bisher dargebotenen Produkten auf dem Sonderstand und im Vergleich zum Gesamtsortiment rentabel war.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Ergebnisrechnung

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
erkennen, dass nach reinen Bestandsveränderungen nun der Erfolg einer Verkaufsaktion betrachtet wird

-
aus den Bruttoumsatzerlösen die Nettoumsatzerlöse berechnen

-
die Aufwendungen des Sonderstandes ermitteln

-
die Verteilungsrechnung anwenden

-
das Reinergebnis des Sonderstandes berechnen

-
die Flächenleistung und die Umsatzrentabilität berechnen und mit den bisherigen Zahlen des Sonderstandes und des Gesamtunternehmens vergleichen

-
eine Entscheidung darüber treffen, ob der Sonderstand mit Sponsoren-Trikots beibehalten werden soll

-
weitere Kennzahlen wie Personalleistung und Durchschnittsbon ermitteln

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Bestandsveränderungen – Erfolgsveränderungen

-
Aufwendungen, Erträge
-
Aufwendungen für Waren (Wareneinsatz)
-
Rohergebnis, Reinergebnis
-
tabellarische und kontenmäßige Gewinnermittlung
-
Kennzahlen (Bruttoumsatzerlöse pro m² Verkaufsfläche, pro Mitarbeiter, pro Kunden, pro Verkaufstag, Umsatzrentabilität)

-
Brutto-/Nettobeträge

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Den Erfolg buchhalterisch erfassen
	Zeitbedarf in Std.
	5

	Einstiegsszenario
	Der Inhaber des Modellunternehmens ermittelt monatlich den Erfolg seines Geschäftes. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Grundbuch, Hauptbuch, GuV-Konto

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Wareneinkäufe und Warenverkäufe buchhalterisch erfassen

-
erfolgswirksame Buchungen im Grund- und Hauptbuch festhalten

-
die Erfolgskonten zum GuV-Konto abschließen 

-
den Erfolg ermitteln und auf dem Konto Eigenkapital gegenbuchen

-
den Erfolg durch Eigenkapitalvergleich ermitteln

-
den Erfolg des Monats im Jahresvergleich beurteilen

-
GuV-Konten auswerten

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Bestandsveränderungen – Erfolgsveränderungen

-
Aufwendungen, Erträge
-
erfolgswirksame Buchungen
-
Grundbuch - Hauptbuch

-
GuV-Konto
-
Gewinn/Verlust

-
Übertragung des Erfolgs auf das Eigenkapitalkonto

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Mitarbeiter über wichtige Kennzahlen informieren
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Vierteljährlich werden die Mitarbeiter des Modellunternehmens über die Geschäftslage informiert. Zur Vorbereitung der Sitzung sind Geschäftszahlen anschaulich aufzubereiten. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Leistungstabelle, Grafiken 

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die wesentlichen Größen einer Leistungstabelle erklären

-
Plan- und Ist-Zahlen voneinander unterscheiden

-
die persönliche Betroffenheit der Verkaufsmitarbeiter von diesen Zahlen sichtbar machen und die Beeinflussbarkeit der Zahlen erläutern

-
die Kennzahlen Durchschnittsbon, Stundenleistung und Flächenleistung errechnen und ihren zeitlichen Verlauf interpretieren

-
Kennzahlen grafisch darstellen

-
die aktuellen Zahlen beurteilen

-
Maßnahmen vorschlagen, die zu einer Verbesserung der Kennzahlen führen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Mitarbeiter-, waren-, raumbezogene Kennzahlen
-
Aufgaben von Kennzahlen

-
Grafische Darstellung mithilfe von Excel (Leistungstabelle)

-
Kennzahlen aus dem WWS gewinnen 

	Lern- und Arbeitstechniken
	-→ Expertenbefragung zum Einsatz und Zweck von Kennziffern

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Den Erfolg eines Unternehmens im Zeitablauf vergleichen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Die Ergebnisrechnung des Modellunternehmens für das abgelaufene Geschäftsjahr nicht schlecht ausgefallen. Der Inhaber will durch einen Erfolgsvergleich mit dem Vorjahr den Ursachen des niedrigen Gewichts auf den Grund gehen. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Vergleichs-Ergebnisrechnung

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
zwei Ergebniskonten (GuV-Konten) vergleichend interpretieren

-
die Zahlen der Ergebniskonten in eine Ergebnistabelle übertrage

-
die Kennzahlen Flächenleistung, Personalleistung, Stundenleistung, Durchschnittsbon und Umsatzrentabilität für zwei Geschäftsjahre gegenüberstellen

-
die ermittelten Kennzahlen beurteilen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Vergleichszahlen (Zeit-, Plan-/Ist-, Betriebsvergleich)
-
Ergebnisrechnung

-
Zeitvergleiche mithilfe des WWS

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Eine Ergebnisverbesserung planen
	Zeitbedarf in Std.
	5

	Einstiegsszenario
	Das schlechte Betriebsergebnis nimmt der Inhaber des Modellunternehmens zum Anlass, um die bestimmte Erfolgskomponenten genauer zu betrachten und nach Einsparpotentialen zu suchen. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Exceltabellen zu verschiedenen Positionen der Ergebnisrechnung

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
erkennen, dass ihr Verkaufsverhalten in Hinblick auf Preisnachlässe für Kunden das Betriebsergebnis beeinflusst

-
die Veränderung der Bruttoumsatzerlöse berechnen, wenn die Preisnachlässe auf einen Höchstwert begrenzt werden

-
die Auswirkungen auf den Wareneinsatz berechnen, wenn die Bezugsbedingungen bei den Lieferanten verändert werden

-
die Einsparung sichtbar machen, wenn das Personal stärker in Abhängigkeit von den Umsätzen eingesetzt wird

-
die Höhe der Werbeaufwendungen berechnen, wenn man sich an Branchendurchschnittswerten orientiert

-
eine alternative Ergebnisrechnung erstellen, die die Änderungen bei den Erlösen und Aufwendungen berücksichtigt

-
die Ursprungs-Ergebnisrechnung mit der Alternativ-Ergebnisrechnung vergleichen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Beeinflussung zentraler Größen der Ergebnisrechnung
-
Nettoumsatzerlöse
-
Wareneinsatz

-
Personalaufwendungen
-
Miete
-
Werbung
-
Personaleinsatzplanung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernfeld
	9
Preispolitische Maßnahmen vorbereiten und durchführen

	Lernsituation
	Die Preispolitik des City-Warenhauses festlegen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Angesichts zahlreicher preispolitischer Aktivitäten der Mitbewerber will auch das Modellunternehmen eine eigene preispolitische Linie entwickeln. Dazu orientiert man sich zunächst an der Verhaltensweisen ausgewählter Mitbewerber.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Tabellarische Übersicht zur Preispolitik

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Preispolitik ausgewählter Mitbewerber beschreiben und nach bestimmten Kriterien gliedern

-
Preislagen von Einzelhandelsgeschäften unterscheiden

-
unterschiedliche Formen von Sonderangeboten identifizieren

-
Formen der Preisdifferenzierung aus den Beschreibungen der Mitbewerber-Aktivitäten ableiten

-
erkennen, wie die Mitbewerber Möglichkeiten der Gestaltung von Preisschildern (Preisoptik) nutzen

-
die Preispolitik des Modellunternehmens gemeinsam festlegen

-
die Forderungen der Preisangabenverordnung bei der Preispolitik berücksichtigen

-
Fehler bei Preisangaben erkennen

-
Preisschilder optisch anschaulich gestalten

-
Preisänderungen in Relation zum Gewicht des Produktes errechnen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Preispolitik

-
Preislagen, Sonderangebote, Dauerniedrigpreise

-
Preisbündelung, Multibuy, Ankerprodukte

-
Preisoptik: runde, gebrochene, glatte, Schwellenpreise, durchgestrichene Preise, Eckpreise, Preisdarstellung, Preisempfehlungen

-
Preisangabenverordnung, Preiswahrheit, Preisklarheit

-
Grundpreis, Pfand

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Bezugspreise ermitteln
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	In einer Abteilung des Modellunternehmens soll das Angebot von Kopfhörern ausgeweitet werden. Angebote von Lieferanten werden eingeholt und quantitativ verglichen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Excel-Tabelle mit den Vergleichsdaten

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
einen Angebotsvergleich wiederholend beschreiben

-
einen quantitativen Angebotsvergleich durchführen

-
eine Beschaffungsentscheidung treffen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Angebotsvergleich

-
Bezugskalkulation
-
Kalkulationsschema

-
Bezugspreise aus Lieferantenrechnungen 

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	Grundlagen des Angebotsvergleichs und der Bezugskalkulation in Lernfeld 6


	Lernsituation
	Den Bruttoverkaufspreis berechnen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	In einem Verkaufsgespräch kritisiert eine Kundin den Preis für eine Handtasche heftig und behauptet, dass der Einzelhandel 100 % Gewinn auf die Produkte aufschlägt. Diese Behauptung der Kunden soll überprüft werden.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Kalkulation einer Damentasche, Fortsetzung eines Verkaufsgesprächs

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
den Bezugspreis eines Produktes anhand von Belegen ermitteln

-
den Bruttoverkaufspreis mithilfe einer Zuschlagskalkulation und vorgegebenen Zuschlagssätzen berechnen

-
den Gewinn des Modellunternehmens am betrachteten Produkt feststellen

-
der Kundin im Rahmen einer Preiseinwandbehandlung angemessen antworten

-
Handlungskosten eines Einzelhandelsunternehmens bestimmen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Vorwärtskalkulation
-
Bezugspreis

-
Selbstkostenpreis

-
Nettoverkaufspreis

-
Umsatzsteuer

-
Bruttoverkaufspreis/Auszeichnungspreis

-
Stückkalkulation, Betriebskalkulation

-
Verkaufskalkulation mithilfe von Excel

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Den Gewinnzuschlag bestimmen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Der Inhaber des Modellunternehmens plant die Betriebskalkulation für das folgende Geschäftsjahr. Dabei berücksichtigt er zu erwartende Kostensteigerungen und seine Gewinnerwartungen. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Betriebskalkulation, Produktübersicht mit kalkulierten Preisen

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Planungsüberlegungen bei der Betriebskalkulation für das Folgejahr nachvollziehen

-
Unternehmerlohn, Eigenkapitalverzinsung und Risikozuschlag als Bestandteile des Gewinns begründen

-
den Mindestgewinn errechnen

-
mit dem berechneten Gewinn die Betriebskalkulation vervollständigen

-
den Handlungs- und den Gewinnzuschlag ermitteln

-
die Zuschlagssätze exemplarisch auf drei Produkte anwenden, um die Markfähigkeit der kalkulierten Produkte im Vergleich mit Mitbewerbern zu überprüfen

-
aus einer Gewinn- und Verlustrechnung den Handlungskostenzuschlag und den Gewinnzuschlag errechnen sowie den erzielten Gewinn mit dem geplanten Gewinn vergleichen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Betriebskalkulation

-
Handlungskostenzuschlag

-
Gewinnzuschlag (Unternehmerlohn, Eigenkapitalverzinsung, Risikoprämie)
-
Mindestgewinn

-
Plan-/Ist-Kalkulation

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Auf die Preisvorgaben des Marktes kalkulatorisch reagieren
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Der wichtigste Mitbewerber des Modellunternehmens bietet ein Produkt besonders preisgünstig an. Im Modellunternehmen möchte man das gleiche Produkt zum Konkurrenzpreis anbieten. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Bezugskalkulation, Rückwärtskalkulation

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine beschriebene Preis-Wettbewerbssituation nachvollziehen

-
mithilfe einer Rückwärtskalkulation den maximal aufwendbaren Bezugspreis bei gegebenen Zuschlagssätzen errechnen, um auf das Mitbewerber-Sonderangebot eingehen zu können

-
drei Angebote von Lieferanten daraufhin überprüfen, ob sie die Untergrenze des Bezugspreises nicht überschreiten

-
entscheiden, ob das Modellunternehmen das Produkt zum Wettbewerbspreis anbieten soll

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Rückwärtskalkulation
-
Bezugskalkulation

-
vermehrter, verminderter Grundwert

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Kalkulation an die Marktsituation anpassen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Das Produkt des Mitbewerbers wird von Kunden stark nachgefragt, im Modellunternehmen aber nicht geführt, weil der Preis es nicht zulässt, die eigenen Zuschlagssätze zu realisieren. Nun soll geprüft werden, welcher Gewinn verbleibt, wenn man auf den Konkurrenzpreis einsteigt. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Differenzkalkulation

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine gegebene Preis-Wettbewerbssituation nachvollziehen

-
erkennen, dass auch das günstigste Angebot von Lieferanten kein Eingehen auf den Preis des Mitbewerbers zulässt, wenn die Kalkulationszuschläge nicht verändert werden sollen

-
in einer Differenzkalkulation errechnen, wie viel Gewinn verbleibt, wenn man trotzdem das preisgünstigste Angebot am Markt realisiert

-
in verschiedenen Wettbewerbssituationen den verbleibenden Gewinn berechnen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Differenzkalkulation
-
Kalkulationsspielraum

-
Empfohlener Verkaufspreis

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Die kalkulatorischen Auswirkungen von Preisänderungen berechnen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	In einer Verkaufssituation wird einer Kundin aufgrund eines kleinen Mangels am Produkt ein Preisnachlass von 10,00 € gewährt. Nun soll festgestellt werden, welche kalkulatorischen Auswirkungen dieser Preisnachlass hat. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Differenzkalkulation

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine typische Verkaufssituation erfassen, in der ein Kunde einen Preisnachlass erhält

-
die Kalkulation des Auszeichnungspreises nachvollziehen

-
die kalkulatorische Auswirkung eines Nachlasses vom ausgezeichneten Preis mithilfe einer Differenzkalkulation berechnen

-
in verschiedenen Praxissituationen, die Preisnachlässe zur Folge haben, deren kalkulatorischen Konsequenzen ermitteln

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Preisänderungen und Kalkulation

-
Auswirkungen von Preisveränderungen auf den Gewinn

-
Verhalten im Verkauf gegenüber Preisforderungen von Kunden

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Sonderangebote kalkulieren
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Die Abteilungen des Modellunternehmens beteiligen sich an der Gestaltung des Sonderangebot-Prospekts. Produkte, ihre Präsentation im Prospekt und deren Preise sind vorzuschlagen. Für drei Produkte sind Preisuntergrenzen zu kalkulieren als Grundlage für die Preisfestsetzung im Prospekt.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Kalkulationsschemata, Gestaltungsbeispiele

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Aufgaben von Sonderangebots-Prospekten erklären

-
für drei Produkte Gestaltungsideen entwickeln und umsetzen

-
für diese Produkte den Bezugspreis, den Selbstkostenpreis und den Bruttoverkaufspreis berechnen

-
die kalkulatorischen Auswirkungen von Preissenkungen abschätzen

-
eine Entscheidung über die Höhe der Produktpreise im Prospekt treffen

-
die Rolle von unverbindlichen Preisempfehlungen der Hersteller einschätzen

-
die Warenpräsentation am Rohergebnis der Produkte ausrichten

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Sonderangebote

-
Aufgaben 

-
Präsentation 

-
Preisuntergrenzen 
-
Preisglättung

-
Preisabschriften

-
unverbindliche Preisempfehlung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	Warenpräsentation in Lernfeld 4


	Lernsituation
	Die Kalkulation vereinfachen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Handlungskosten- und Gewinnzuschlag für das kommende Geschäftsjahr sind neu festgelegt worden. Deshalb sind die Produkte mit neuen Preisen auszuzeichnen. Zur Vereinfachung sollen die Preisauszeichnung mithilfe des Kalkulationszuschlages oder des Kalkulationsfaktor durchgeführt werden. Beispielhaft werden vier Produkte ausgewählt.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Vier Preisschilder

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
den Zusammenhang von Betriebs- und Stückkalkulation erkennen

-
wiederholend die Berechnung des Handlungskosten- und dem Gewinnzuschlages darstellen

-
aus der Betriebskalkulation den Kalkulationszuschlag errechnen

-
den Kalkulationszuschlag als Zusammenfassung von Handlungskosten-, Gewinnzuschlag und Umsatzsteuer erkennen

-
den errechneten Kalkulationszuschlag auf vier Produkte anwenden und die Preisschilder gestalten

-
die vorgegebene Rundungsvorschrift beachten

-
alternativ den Kalkulationsfaktor errechnen und bei der Preiskalkulation anwenden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Betriebskalkulation, Stückkalkulation

-
Kalkulationszuschlag, Kalkulationsfaktor
-
Preisoptik
-
Kalkulationsvereinfachung mithilfe von Excel

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Den Kalkulationsabschlag bei Preisverhandlungen nutzen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Aufgrund einer Kundenbeschwerde sieht sich der Inhaber des Modellunternehmens veranlasst, dem Kunden einen Preisnachlass zu gewähren. In zwei Stufen bietet er zunächst einen Preis an, der die Selbstkosten deckt, in einen zweiten Schritt senkt er den Preis bis auf die Bezugskosten (zuzüglich Umsatzsteuer) ab. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Preisuntergrenzen für drei Produkte

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Berechnung der ersten Preisuntergrenze (Deckung der Selbstkosten) aus dem Einstiegsdialog nachvollziehen

-
die Berechnung der zweiten Preisuntergrenze (Deckung des Bezugspreises) aus dem Einstiegsdialog erläutern

-
erkennen, dass bei der Berechnung der Kalkulationsabschlag eingesetzt worden ist

-
den Kalkulationsabschlag bei der Ermittlung der 1. und 2. Preisuntergrenze von drei Produkten einsetzen.

-
den Kalkulationsabschlag zur Rückrechnung von Verkaufspreisen in der Inventur wiederholend anwenden

-
aus einer GuV-Rechnung eine Betriebskalkulation (Ergebnisrechnung) erstellen und alle bisher erarbeiteten Zuschläge errechnen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Preisuntergrenzen 

-
Kalkulationsabschlag
-
Handlungskostenzuschlag, Gewinnzuschlag, Kalkulationszuschlag, Kalkulationsfaktor
-
Betriebskalkulation/Ergebnisrechnung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Handelsspanne zum Abteilungsvergleich verwenden
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Wöchentlich überprüft der Inhaber des Modellunternehmens die realisierten Handelsspannen im Vergleich zu den Planzahlen. Die Leiter(innen) auffälliger Abteilungen werden zu Gesprächen über die Ursachen der Abweichungen eingeladen. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Abteilungsvergleich (Excel-Tabelle)

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die vorhandene Tabelle zum Abteilungsvergleich ergänzen und die realisierten Handelsspannen der Abteilungen berechnen

-
auffällige Abweichungen zwischen Plan- und Ist-Zahlen identifizieren

-
entscheiden, welche Abteilungsergebnisse diskussionswürdig sind

-
die Ist-Handelsspannen der Abteilung Textil im Zeitablauf interpretieren und bewerten

-
warenwirtschaftliche Analysen unter Einbezug der Handelsspanne durchführen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Handelsspanne
-
Abteilungsvergleich mithilfe der Handelspanne
-
warenwirtschaftliche Analysen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Das Warenwirtschaftssystem für die Kalkulation nutzen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Die Leiterin der Abteilung Papier/Schreibwaren nutzt das Warenwirtschaftssystem regelmäßig, um preispolitische Überlegungen „durchzuspielen“. Anhand von 5 Situationen überprüft sie, wie Preisänderungen die Kalkulation beeinflussen und ob ein vorgegebener Mindestgewinn eingehalten wird.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Bildschirmmasken aus dem Warenwirtschaftssystem

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
das Menü „Rückwärts- und Differenzkalkulation“ im Programm INTWASYS aufrufen

-
erkennen, dass die Rechenoperationen die hinterlegten Preise im System nicht beeinflussen

-
überprüfen, ob eine Preissenkung wenigstens die Handlungskosten deckt

-
feststellen, ob der Mindestgewinn von 5 % bei einer geplanten Preisänderung erreicht wird

-
die 1. und 2. Preisuntergrenze bei einem Produkt bestimmen

-
Preisänderungen in das Warenwirtschaftssystem eingeben

-
Preisänderungen beim Warenverkauf über das Warenwirtschaftssystem eingeben

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Vorwärtskalkulation
-
Rückwärtskalkulation

-
Differenzkalkulation

-
Preise im Warenwirtschaftssystem verändern

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernfeld
	10
Besondere Verkaufssituationen bewältigen

	Lernsituation
	Sich in die Gedankenwelt älterer Kunden versetzen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	In einer Verkaufsschulung des Modellunternehmens sollen sich die Auszubildenden mit der Kundengruppe „Senioren“ beschäftigen. Nachdem sie sich zunächst durch einen Fragebogen klar gemacht haben, welche Vorstellungen sie mit dem Älterwerden verbinden, sollen die Auszubildenden aus drei Kundenbeschreibungen ableiten, welches Verhältnis ältere Kunden zu ihrer Umwelt haben, welche Ansprüche sie an die Waren stellen und wie sie sich beim Einkaufen verhalten. Daraus sind Maßnahmen für das Verhalten im Verkauf zu entwickeln. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Lebenseinstellung und Anforderungen älterer Kunden an Einzelhandelsgeschäfte

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
sich ihre eigene Einstellung zur Lebenswelt älterer Kunden über einen Fragebogen bewusst machen

-
aus Kundenbeschreibungen die Anforderungen älterer Kunden an Einzelhandelsgeschäfte in Hinblick auf Verkaufsraumgestaltung, Sortiment, Einkaufsatmosphäre und Service darstellen

-
Maßnahmen entwickeln, mit denen sie sich im Verkaufsgespräch auf diese Kunden einstellen

-
aufgrund von Personenbeschreibungen Kundentypen von Tankstellen charakterisieren

-
eine Tankstelle auch als Convenience-Shop identifizieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Kunden-/Zielgruppen
-
Lebenseinstellung der Kundengruppe 50Plus

-
Ansprüche an Einzelhandelsgeschäfte (Verkaufsraum, Produkte, Einkaufsatmosphäre, Service)

-
Convenience-Shop

-
Tankstellen-Kunden

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Mit den Produktmerkmalen Optik und Bedienung argumentieren
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Eine Kunden sucht eine wetterfeste Jacke für den Urlaub in Irland. Von einer Freundin hat sie die Empfehlung erhalten, eine Jacke aus Gore-Text zu kaufen. Neben dem Material sind die Optik und die einfache Handhabung (eigene Reinigung) für die Kunden sehr wichtig. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Verkaufsgespräch zu den Produktmerkmalen Optik und Bedienung in Verbindung mit Material und weiteren Produktmerkmalen

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
aus einem gegebenen Dialog zentrale Ansprüche der Kundin erfassen

-
aus einem Informationstext wesentliche Eigenschaften von Gore-Text-Kleidung herausarbeiten und den Kundennutzen daraus ableiten

-
mit dem Produktmerkmal „Optik“ kundenbezogen argumentieren

-
die Bedienung des Produktes anspruchsgerecht in das Verkaufsgespräch einbringen

-
die Argumentation mit Produkteigenschaften zu den Merkmalen „Material“ und „Herstellung“ ergänzen

-
die Arbeitsschritte zum Einstiegsprodukt auf ihr Ausbildungssortiment übertragen und einen Kunden/eine Kundin auf der Grundlage der Produktmerkmale „Optik“, „Bedienung“, „Material“ und „Herstellung“ beraten

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Informationssuche und -aufbereitung

-
anspruchsgerechte Verkaufsargumentation (Produktmerkmal - Produkteigenschaften – Kundennutzen)

-
Produktmerkmal „Optik“

-
Farbe/Farbkombinationen

-
Form/Muster/Design

-
Produktmerkmal „Bedienung“

-
Bereitstellungsinformationen

-
Handhabung

-
Pflege/Lagerung

-
weitere Produktemerkmale „Material“ und „Herstellung“

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	Produktmerkmale „Material“ und „Herstellung“ in Lernfeld 2


	Lernsituation
	Einen Kunden über die Herkunft von Produkten informieren
	Zeitbedarf in Std.
	6

	Einstiegsszenario
	Ein Kunde sucht Produkte, die sich durch Frische und eine bestimmte Herkunft auszeichnen. Die Kundenberaterin kann Grundlegende Informationen zur Herkunft der ausgewählten Produkte geben, es fehlen aber tiefergehende Hinweise.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Konkretisierte Aussagen der Kundenberaterin zur Herkunft von Produkten in Form von Verkaufsargumenten

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
das Produktmerkmal „Herkunft“ in die Teilbereiche räumliche, zeitliche und personenbezogene Herkunft unterteilen

-
das Konzept zur Rückverfolgbarkeit von unverarbeitetem Rindfleisch beschreiben

-
die Zeichen „Geschützte Ursprungsbezeichnung“, g.U. und „geschützte geografische Angabe“, g.g.A, unterscheiden

-
den Herkunftsnachweis auf Hühnereiern erläutern

-
die Kennzeichnung von Produkten mit dem „Regionalfenster“ kundennah beschreiben.

-
das Fairtrade-Zeichen als Ausdruck auch einer regionalen Herkunft identifizieren

-
mit der zeitlichen und personenbezogenen Herkunft argumentieren

-
zunehmend komplexer werdende Verkaufsgespräch unter Verwendung mehrerer Produktmerkmale konzipieren



	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Produktmerkmal „Maße/Größen“
-
Maßangaben auf Produkten

-
erklärungsbedürftige Maßangaben/Maßangaben im Textilbereich

-
Produktmerkmal, „Zeichen“

-
Gütezeichen (Qualitätszeichen, Umweltzeichen, Sozialzeichen, Nachhaltigkeitszeichen)

-
Warenzeichen

-
Bedienungszeichen

-
Produktmerkmal „Herkunft“
-
räumliche Herkunft (Rückverfolgbarkeit, g.U., g.g.A)

-
zeitliche Herkunft

-
personenbezogene Herkunft

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Spezielle Esser fachgerecht beraten
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Aus den Äußerungen einer Kundin im Verkaufsgespräch kann die Kundenberaterin entnehmen, dass sich die Kundin vegan ernährt. Die Kundenberaterin gerät in Erklärungsnot, weil sie keine passenden Ausweichprodukte empfehlen kann

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Verkaufssituation/simuliertes Verkaufsgespräch

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
alternative Ernährungsweisen akzeptieren 

-
sich unvoreingenommen auf die speziellen Ansprüche dieser Kunden argumentativ einstellen

-
für eine traditionelles Fleischgericht (Chili con Carne) vegane Ausweichprodukte empfehlen

-
sich in Verkaufssituationen auf Lebensmittelunverträglichkeiten (Laktose, Gluten) einstellen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
alternative Ernährungsgewohnheiten (vegetarisch, vegan)

-
Lebensmittelunverträglichkeiten (Laktose, Gluten)

-
Ausweichprodukte für spezielle Esser 

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Verwendungsbezogen argumentieren
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Eine Kunde sucht einen Teppichboden für das Kinderzimmer. Der Kundenberater argumentiert bei seinen Produktempfehlungen stets mit Blick auf den genannten Verwendungszweck.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Verkaufssituation 

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
in der Einstiegssituation diejenigen Stellen identifizieren, in denen der Kundenberater, die Eignung des Produktes für den genannten Verwendungszweck (Kinderzimmer) deutlich macht

-
die Einstiegssituation auf ihren Ausbildungsbetrieb übertragen

-
aus einem Verwendungszweck Ansprüche ableiten

-
zwischen Grund- und Spezialverwendung unterscheiden

-
in einer Verkaufssituation verwendungsbezogen argumentieren und den Kunden davon überzeugen, dass das Produkt mit seinen Eigenschaften für den vom Kunden genannten Verwendungszweck besonders geeignet ist 

-
den verwendungsbezogenen Nutzen deutlich machen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Verwendungsbezogene Argumentation
-
vom Verwendungszweck zu den Ansprüchen

-
Anspruchsbündel
-
Grundverwendung, Spezialverwendung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Mehrere Kunden gleichzeitig bedienen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Ein Verkaufsmitarbeiter im Modellunternehmen wird gleichzeitig von mehreren Kunden angesprochen; der Kundenberater kann sich flexibel auf die jeweiligen Kundenansprüche einstellen und ruhig und besonnen reagieren

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Verkaufssituation, simuliertes Verkaufsgespräch

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Einstiegssituation auf ihren Ausbildungsbetrieb übertragen

-
eine Verkaufssituation entwickeln, in der sie von verschiedenen Kunden gleichzeitig angesprochen werden

-
deutlich machen, wie sie angemessen auf die Kundenwünsche eingehen, ohne die Übersicht und die Ruhe zu verlieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Mehrfachbedienung
-
Verkauf bei Hochbetrieb

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Kunden bei Ladenschluss bedienen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Kurz vor Ladenschluss möchte eine Kundin ein Geschenk für ihren Mann einkaufen. Der Verkaufsmitarbeiter ist bereits auf Feierabend eingestellt

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Verkaufssituation/ simuliertes Verkaufsgespräch

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
über eigene Erfahrungen mit Spätkunden berichten

-
die Rechtslage für den Verkauf nach Ladenschluss wiedergeben

-
Verhaltensregeln beim Umgang mit Spätkunden entwickeln und anwenden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Verkauf bei Ladenschluss
-
Rechtslage

-
Verhalten im Verkauf

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Kunden beim Geschenkverkauf beraten
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	In drei Verkaufsgesprächsausschnitten werden unterschiedliche Verhaltensweisen von Kundenberatern beim Geschenkverkauf sichtbar gemacht. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Verkaufssituation/ simuliertes Verkaufsgespräch

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
sich für eine der vorgestellten Vorgehensweisen (oder eine Abwandlung davon) entscheiden

-
diese Situation auf ihren Ausbildungsbetrieb übertragen

-
mit einer weiten Eröffnungsfrage das Geschenkanliegen des Kunden in Erfahrung bringen

-
mit einer Eingrenzungsfrage oder einem Impuls die Interessenlage des Geschenkempfängers erkunden

-
mit einer weiten Zweckfrage die Zahl der möglichen Geschenke eingrenzen

-
eine begründete Produktempfehlung geben

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Geschenkverkauf

-
weite Eröffnungsfrage – Eingrenzungs-/Zweckfrage 

-
Produktvorlagen – Anspruchsvertiefung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Eine Botin angemessen bedienen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	In zwei Verkaufssituationen wird der Umgang mit Kunden beim Besorgungsverkauf alternativ vorgestellt. Das Spektrum reicht von teilnahmslosem Aushändigen des gewünschten Produkts bis zu aufdringlichen Verhaltensweisen, um ein Ergänzungsangebot zu unterbreiten.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Verkaufssituation/ simuliertes Verkaufsgespräch

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Problematiken beider Verkaufssituationen erkennen 

-
eine kundenbezogene, aber auch verkaufsaktive Vorgehensweise skizzieren

-
die skizzierte Vorgehensweise auf ihren Ausbildungsbetrieb übertragen

-
eine Verkaufssituation entwickeln, die die Interessen des Auftraggebers, des Boten und des Geschäftes beachtet

-
Ergänzungs- und Zusatzprodukte beim Besorgungsverkauf anbieten

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Besorgungsverkauf
-
Rechtslage

-
aushändigen/beraten

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Begleiter von Kunden in das Verkaufsgespräch einbeziehen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Beim Verkauf eines Kinderbuches geht die Kundenberaterin einfühlsam auf die Ansprüche der Mutter und des begleitenden Kindes ein. Die Sprachebenen werden situationsgerecht gewechselt.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Verkaufssituation/ simuliertes Verkaufsgespräch

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die sprachlichen Besonderheiten des vorliegenden Verkaufsgespräches erkennen

-
die Verkaufssituation auf ihren Ausbildungsbetrieb übertragen

-
die Ansprüche von Kunde und Begleiter erfassen und die Ansprüche gleichermaßen in ihrer Verkaufsargumentation beachten

-
eine Verkaufssituation analysieren, in der zwei Kundinnen für einen dritten, nicht anwesenden einkaufen

-
die Besonderheiten einer Verkaufssituation erkennen, in der eine Kundin von einem fachmännischen Einkaufsberater begleitet wird

-
den tatsächlichen Entscheider bei begleiteten Kunden identifizieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Kunde in Begleitung
-
Kauf für den Begleiter

-
gemeinsamer Einkauf

-
fachmännischer Einkaufsberater

-
Entscheider

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Eine Kundenreklamation kundenorientiert abwickeln
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Eine Kundenreklamation ist durch Ablehnung, Misstrauen und Unfreundlichkeit gekennzeichnet.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Verkaufssituation/ simuliertes Verkaufsgespräch

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Fehlverhaltensweisen einer Kundenberaterin bei einer Reklamation erkennen

-
die Rechtslage bei einer mangelhaften Lieferung wiedergeben und in ihre Lösung einfließen lassen

-
die Einstiegssituation auf ihren Ausbildungsbetrieb übertragen

-
die Kundenzufriedenheit bei ihrer Lösung der Kundenreklamation an die erste Stelle setzen

-
einem Kunden ausreichend Gelegenheit geben, sein Reklamation vorzutragen

-
schaffen einen entspannten Gesprächsrahmen

-
äußern Verständnis für die Situation des Kunden

-
entwickeln für den Kunden einen Lösungsvorschlag

-
prüfen erst danach die Berechtigung der Reklamation

-
können zwischen Gewährleistung, Garantie und Umtausch aus Kulanz unterscheiden

-
Umtauschwünschen im Verkaufsgespräch aktiv vorbeugen

-
erkennen, dass eine großzügige Reklamationsbehandlung die Kundenbindung an das Geschäft verbessert

-
entscheiden, ob ein Kunde nach dem Produkthaftungsgesetz Entschädigung verlangen kann

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Reklamation: Verhalten im Verkauf, rechtliche Situation

-
Gewährleistung, Garantie, Umtausch aus Kulanz

-
Produkthaftung
-
Kundenbindungsstrategien

-
Beschwerdemanagement

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Allgemeinen Geschäftsbedingungen berücksichtigen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Eine Kundin beschwert sich über Rechnungspositionen bei Kauf eines Fernsehgerätes, die sie nach eigener Aussage nie erworben hat. Der Kundenberater verweist auf den unterschriebenen Kaufvertrag mit den aufgedruckten AGB.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Lösungsvorschlag für die Kundin

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
das Wirksamwerden von Allgemeinen Geschäftsbedingungen anhand des Falles nachvollziehen

-
Inhalte der AGB bestimmen, die gesetzlichen Bestimmungen widersprechen (Lieferung, Wartung, Preiserhöhung)

-
den Vorrang individueller Vereinbarungen vor AGB-Bestimmungen erkennen

-
für die Kundin einen Lösungsvorschlag entwickeln

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Allgemeine Geschäftsbedingungen (AGB)

-
Inhalte von AGB

-
Wirksamwerden

-
gesetzliche Bestimmungen
-
überraschende Klauseln

-
unangemessene Benachteiligung der Kunden

-
nachträgliche Preiserhöhungen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Auf Kundeneinwände angemessen reagieren
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Kundeneinwände sollen im Modellunternehmen besonders ernst genommen werden. Um angemessene Antworten auf Kundeneinwände geben zu können, sollen die Mitarbeiter anhand ausgewählter Verkaufssituationen geschult werden.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Simulierte Verkaufssituationen

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Kundeneinwände nach ihrer Zielrichtung einordnen (Preis, Produkteigenschaften, Geschäft, Personal)

-
die Ja-aber-Methode anwenden, um in den Beispiel-Situationen angemessen zu reagieren

-
die Gegenfragenmethode in einer weiteren Situation anwenden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Kundeneinwände

-
gegen den Preis
-
gegen Produkteigenschaften

-
gegen das Geschäft
-
gegen das Personal

-
Ja-aber-Methode

-
Gegenfragenmethode

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	Ja-aber-Methode in Lernfeld 2


	Lernsituation
	Mit Rabattjägern sachgerecht und flexibel umgehen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Die Forderungen von Kunden nach Preisnachlässen nehmen im Modellunternehmen überhand. Deshalb sollen die Mitarbeiter geschult werden, angemessen auf Rabattjäger zu reagieren. 8 typische Situationen sind für die Schulung ausgewählt worden.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Simulation von Verkaufssituationen

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die 8 vorgestellten typischen Situationen mit ihren eigenen Verkaufserfahrungen vergleichen

-
Regeln zum Umgang mit Rabattjägern auf diese Situationen anwenden

-
die Preisforderungen der Kunden zunächst als Einwand gegen den Preisauffassen und mit einer Preiseinwandbehandlung reagieren

-
in der Preisverhandlungen den Ursprungspreis möglichst lange halten, indem sie kleine Geschenke anbieten oder Serviceleistungen anbieten

-
auch bei hartnäckigen Kunden den Preisnachlass auf ein geringes Maß begrenzen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Preisbewusstsein von Kunden
-
Kalkulatorische Konsequenzen von Preisnachlässen
-
Regeln für Preisverhandlungen
-
Nutzen-Preis-Verhältnis sichtbar machen

-
Produktleistungen – Nutzenvorstellungen zur Deckung bringen

-
Produktwert aufbauen 

-
Preisverhandlungen mit Selbstbewusstsein führen

-
den ausgezeichneten Preis möglichst halten

-
Serviceunterschiede deutlich machen

-
kleine Geschenke anstelle von Preisnachlässen

-
in kleinen Schritten nachgeben

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	Kalkulatorische Auswirkung von Rabattgewährungen in Lernfeld 9


	Lernsituation
	Sich dem Leistungsvergleich mit Internetanbietern stellen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Ein Auszubildender beklagt sich gegenüber der Abteilungsleiterin über Kunden, die sich beraten lassen, dann aber mit dem Hinweis auf preisgünstigere Angebote im Internet das Geschäft verlassen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	simulierte Verkaufssituation

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eigene Verkaufserfahrungen mit „Beratungsschnorrern“ wiedergeben und mit ihren persönlichen Einkaufsgewohnheiten bei Einkäufen im Internet vergleichen

-
die Nachteile des Internethandels für die Kunden zusammenstellen

-
die Vorteile des stationären Handels nennen

-
die gewonnenen Erkenntnisse für die verkaufsaktive Bewältigung einer vergleichbaren Verkaufssituation aus ihrem Ausbildungsbetrieb nutzen

-
die AGB eines Internethändlers nach verschiedenen Gesichtspunkten (abweichende Vereinbarungen, Wirksamwerden der AGB, Widerrufsrecht, Rücknahmegarantie, Rechte bei mangelhafter Lieferung) beurteilen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
zunehmende Bedeutung des elektronischen Handels

-
Vorteile des stationären Einzelhandels
-
fachkundiges Personal

-
individuelle Beratung

-
direkter Kontakt zur Ware

-
Nutzung von Serviceleistungen

-
einfache Bezahlung

-
direkte Reklamation

-
Stammkundenposition

-
Einkaufsatmosphäre
-
Nachteile der Internetanbieter
-
fehlende Beratung

-
individuelle Situation des Kunden bleibt unberücksichtigt

-
keine passenden Ergänzungs- oder Alternativangebote

-
kein direkter Kontakt zur Ware

-
Warenzustellung per Paketdient

-
Qualität der gelieferten Ware ungewiss

-
komplizierte Bezahlung

-
Umtausch und Reklamation sind aufwendig

-
eingeschränkte Serviceleistungen

	Lern- und Arbeitstechniken
	Rollenspiel, siehe Seite 66

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Einen Finanzierungskauf abwickeln
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Ein Kunde möchte einen Digitalkopierer erwerben, benötigt aber eine Finanzierung.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Vertrag über einen Finanzierungskauf

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die notwendigen Angaben in einem Vertrag über Teilzahlungsgeschäfte wiedergeben

-
ein Vertragsformular über einen Finanzierungskauf situationsgerecht ergänzen

-
die Bedeutung des Eigentumsvorbehalt und der Widerrufsbelehrung für den Vertrag beschreiben

-
den Teilzahlungspreis (einschließlich Monatsraten) und den Effektivzinssatz berechnen

-
die Vor- und Nachteile von Teilzahlungsgeschäften für Kunden und Einzelhandel darstellen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Rechtliche Situation
-
notwendige Angaben im Kaufvertrag

-
Effektivzinssatz
-
Kosten-/Preisunterschiede

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Einen uneinsichtigen Ladendieb ansprechen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Eine Auszubildende beobachtet einen Ladendieb und spricht ihn nach dem Passieren der Kasse an. Der Dieb ist allerdings sehr dreist und kümmert sich nicht um die Vorhaltungen der Auszubildenden, sondern verlässt unbekümmert das Geschäft. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Verkaufssituation mit Ansprache eines Ladendiebs

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die besondere Problematik der vorgestellten Situation erkennen

-
die Situation auf ihren eigenen Ausbildungsbetrieb übertragen

-
in einer Simulation einen uneinsichtigen Ladendieb ansprechen

-
in der Simulation die juristischen Bedingungen beim Umgang mit Ladendieben beachten

-
in verschiedenen Ladendiebstahls-Situationen angemessen reagieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
typische Diebstahlsprodukte

-
Diebstahl – Mundraub

-
typische Verhaltensweisen von Ladendieben

-
Regeln für die Ansprache von Ladendieben

-
Verhaltensregeln gegenüber einsichtigen Tätern

-
Verhaltensregeln gegenüber uneinsichtigen Ladendieben
-
Diebstahlprophylaxe
-
Verkaufsraumgestaltung

-
Warenpräsentation

-
Verhalten von Kundenberatern

-
Kinder, Jugendliche und Erwachsene als Ladendiebe

	Lern- und Arbeitstechniken
	Rollenspiel, siehe Seite 66

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Lernsituation
	Einen Warenbeschreibungsbogen entwickeln
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Im Modellunternehmen findet eine Verkaufsschulung zur Prüfungsvorbereitung statt. Um die Warenkenntnisse und die Verkaufsargumentation zu schulen, erstellen die Auszubildenden einen Warenbeschreibungsbogen als Grundlage für eine prüfungsnahe Verkaufssituation.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Warenbeschreibungsbogen simulierte Prüfungssituation

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine Verkaufssituation zu einem beratungsbedürftigen Produkt aus ihrem Ausbildungssortiment entwickeln

-
Basis-Informationen zu diesem Produkt zusammenstellen (Preis, Sortimentseinordnung usw.)

-
zusätzliche verkaufswirksame Informationen sammeln (Ausweichangebote, Ergänzungsprodukte usw.)

-
Produkteigenschaften in Bezug auf die erarbeiteten Produktmerkmale formulieren

-
auf der Basis des Warenbeschreibungsbogens ein prüfungsnahes Verkaufsgespräch simulieren

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Warenbeschreibungsbogen, Warensteckbrief

-
Basisinformationen, Produktmerkmale, Zusatzinformationen
-
simuliertes Prüfungsgespräch

	Lern- und Arbeitstechniken
	Rollenspiel, siehe Seite 66

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 2. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


	Angestrebte nichtfachliche Kompetenzen im 3. Ausbildungsjahr

	Sozialkompetenz
	Die Schüler bilden soziale Netze im persönlichen Bereich und in Hinblick auf ihre gemeinsame Tätigkeit im Einzelhandel, die von ihnen auch nach Abschluss der Ausbildung genutzt werden können.   

	Human-/Personalkompetenz
	Die Schüler stellen sich flexibel auf neue Situationen ein und handeln eigenverantwortlich auf der Grundlage selbst entwickelter Wertevorstellungen. Sie fassen Lebenspläne, die über die Dauer der Ausbildung hinausgehen. Dabei zeigen sie die Voraussetzungen und Rahmenbedingungen unternehmerischer Selbstständigkeit auf und beurteilen ihre Eignung bezüglich der persönlichen und fachlichen Anforderungen.

	Methodenkompetenz
	Die Schüler erkennen selbstständig Problemfelder aus der beruflichen Praxis, zerlegen diese in ihre Bestandteile, untersuchen sie mit Hilfe fachspezifischer Verfahren und Informationsquellen und entwickeln Lösungskonzeptionen. Ihr Vorgehen planen sie selbstständig und berücksichtigen dabei insbesondere Aspekte des Zeit-, Informations- und Projektmanagements. Die Schüler denken abstrakt und vernetzt und verzichten so auf individuelle, zufällige Einzelbetrachtungen zugunsten wesentlicher betrieblicher Sachverhalte. Bei der Darstellung ihrer Ergebnisse füllen sie neben der Rolle des Präsentierenden verstärkt die Rolle des Moderators aus.

	Kommunikative Kompetenz
	Die Schüler gewinnen und entschlüsseln Marktinformationen und verwenden diese im Sinne einer marktorientierten Unternehmensführung. Im Umgang mit sämtlichen Anspruchsgruppen im Unternehmen wenden sie die Grundsätze erfolgreicher Unternehmenskommunikation an und nutzen die Methoden des Beziehungsmanagements.

Für eine datengestützte Unternehmenskommunikation setzen die Schüler moderne Informations- und Kommunikationstechnologien ein.

	Lernkompetenz
	Die Schüler haben die Notwendigkeit zum lebenslangen Lernen verinnerlicht. Sie rufen einzelne Lernstrategien situationsspezifisch ab, kontrollieren anschließend selbst ihren Lernerfolg. Sie übertragen bereits Gelerntes auf neue Situationen, erschließen sich so selbstständig weitere Problemstellungen und entwickeln komplexe Lösungsstrategien.   


	Lernfeld
	11
Geschäftsprozesse erfolgsorientiert steuern

	Lernsituation
	Wareneinkäufe buchen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Der Wareneingang von 10 Fahrrädern ist zu überprüfen und im Warenwirtschaftssystem sowie in der Buchführung zu erfassen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Grundbuch, Hauptbuch, Eingabemaske Warenwirtschaftssystem

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine Rechnung auf sachliche und rechnerische Richtigkeit überprüfen

-
eine Eingangsrechnung im Grund- und Hauptbuch als erfolgswirksamen Vorgang verbrauchsrechnerisch buchen

-
die ausgewiesene Umsatzsteuer als Vorsteuer identifizieren

-
den Warnzugang im Warenwirtschaftssystem erfassen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	· Bestandskonten – Erfolgskonten 

· Aufwandsbuchungen

· Aufwendungen für Waren

· Umsatzsteuer als Vorsteuer

· Buchung des Wareneinkaufs

-
Bestands-, verbrauchsrechnerisches Verfahren 

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	· 


	Lernsituation
	Warenverkäufe buchen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Die eingekauften Fahrräder werden gegen Rechnung und bar verkauft. Die Vorgänge sind im Grund- und Hauptbuch zu buchen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Grundbuch, Hauptbuch

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Warenverkäufe erfolgswirksam auf dem Konto „Umsatzerlöse“ erfassen

-
die begleitenden Vermögenskonten und das Kapitalkonto „Umsatzsteuer“ führen

-
die Konten „Vorsteuer“ und „Umsatzsteuer“ voneinander unterscheiden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Konto Umsatzerlöse

-
Buchung des Warenverkaufs

-
Umsatzsteuer 

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 1. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Warenkonten abschließen und das Rohergebnis ermitteln
	Zeitbedarf in Std.
	6

	Einstiegsszenario
	Die Warenkonten der Monate Januar bis März sind abzuschließen und mit den Warenbewegungen des Warenwirtschaftssystems zu vergleichen. Die Monats-Rohergebnisse sind in einer Tabelle zusammenzustellen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Warenkonten, GuV, Rohergebnistabelle

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Warenkonten verbrauchsrechnerisch abschließen

-
den Wareneinsatz als Aufwand für die verkauften Produkte ermitteln

-
auf dem GuV-Konto den Wareneinsatz und die Umsatzerlöse gegenüberstellen

-
die Rohergebnisse tabellarisch errechnen und darstellen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Abschluss der Warenkonten

-
Wareneinsatz

-
Rohergebnisermittlung

-
Bestandsveränderungen auf Warenkonten

-
Gewinn- und Verlustkonto

	Lern- und Arbeitstechniken
	Rohergebnistabelle als Plakat, siehe Methodenkarte Seite 39

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die monatliche Umsatzsteuerzahllast ermitteln
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Eine Umsatzsteuervoranmeldung für den Monat Januar mithilfe der Konten „Vorsteuer“, „Umsatzsteuer“ und „Umsatzerlöse“ erstellen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Umsatzsteuervoranmeldung, Überweisungsformular

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
steuerpflichtige Umsätze und die Umsatzsteuer in der Buchführung ermitteln und in die Umsatzsteuervoranmeldung übertragen

-
die Zahllast unter Berücksichtigung der Vorsteuer aus der Buchführung berechnen

-
eine Umsatzsteuervoranmeldung erstellen

-
ein Überweisungsformular ausfüllen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Umsatzsteuer, Umsatzsteuervoranmeldung

-
Zahllast

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Handlungskosten buchen und das Reinergebnis ermitteln
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Ermittlung des Reingewinns für den Monat April unter Berücksichtigung der Umsatzerlöse, des Wareneinsatzes und der Handlungskosten

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Grundbuch, Hauptbuch

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Konten zum Monatsbeginn eröffnen

-
die Geschäftsfälle des Monats im Grund- und Hauptbuch erfassen

-
die Bestands- und Erfolgskonten des Hauptbuchs abschließen
-
das Rohergebnis rechnerisch und das Reinergebnis auf dem GuV-Konto ermitteln

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Handlungskosten

-
Reinergebnis

-
Hauptbuchabschluss

	Lern- und Arbeitstechniken
	-

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Umsatzsteuer bei Handlungskosten berücksichtigen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Belege zu Handlungskosten werden vorkontiert und zusammen mit weiteren Geschäftsfällen im Grund- und Hauptbuch erfasst. Das Hauptbuch wird abgeschlossen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Belege mit ausgefüllten Kontierungsstempeln, Grund- und Hauptbuch

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Belege vorkontieren

-
die Umsatzsteuer (als Vorsteuer) aus Bruttobeträgen herausrechnen

-
die Belege und weitere Geschäftsfälle ins Grund- und Hauptbuch übertragen

-
das Hauptbuch abschließen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Belege vorkontieren

-
Umsatzsteuer berechnen

-
Umsatzsteuer bei Handlungskosten buchhalterisch erfassen

-
Abschluss des Hauptbuches

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Mit Kontennummern buchen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	In einem Buchführungsprogramm sind die Konten einzurichten, indem sie klassifiziert werden.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Übersicht mit ausgewählten Konten

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
festlegen, welche Konten der Kontenklasse 0 im Modellunternehmen benötigt werden

-
ausgewählte Konten nach Klasse, Gruppe und Art einteilen

-
den Aufbau des Kontenrahmens auf die Kontennummerierung anwenden

-
Konten als Sach- und Personenkonten unterscheiden
-
den Kontentyp bestimmen

-
aus dem Kontenrahmen beispielhaft Teile eines Kontenplans entwickeln

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Kontenrahmen – Kontenplan 

-
Betriebsvergleich

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Aufwendungen für Abschreibungen ermitteln
Das Bestandsverzeichnis führen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Das Bestandsverzeichnis des Modellunternehmens ist zu ergänzen

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Bestandsverzeichnis über die beweglichen Anlagegüter, Grundbuch, Hauptbuch, Abschreibungspläne

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Neuanschaffungen von Anlagegenständen in das Bestandsverzeichnis eintragen

-
die Abschreibungen auf Anlagegüter für ein Geschäftsjahr berechnen und im Grund- und Hauptbuch buchen

-
die Nutzungsdauer als wesentliches Kriterium für die Höhe der jährlichen Abschreibung bestimmen

-
die Erfolgswirksamkeit von Abschreibungen bestimmen

-
die Übereinstimmung des Bestandsverzeichnisses mit den Buchungen im Hauptbuch begründet darlegen

-
Abschreibungspläne erstellen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Abschreibungen

-
AfA-Tabelle

-
Abschreibungsplan

-
Erfolgswirksamkeit der Abschreibung

-
Verteilung der Anschaffungskosten auf die betriebsgewöhnliche Nutzungsdauer

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Degressive Abschreibungsbeträge errechnen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Ein neu angeschaffter Pkw-Kombi ist buchungstechnisch zu erfassen und in das Bestandsverzeichnis aufzunehmen

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Bestandsverzeichnis, Grund- und Hauptbuch, Abschreibungsplan

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
einen degressiven Entwertungsverlauf am Beispiel von Pkw erkennen

-
degressive Abschreibungsbeträge errechnen und buchen

-
einen Abschreibungsplan bei degressiver Abschreibung erstellen

-
lineare und degressive Abschreibung unterscheiden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Abschreibungsmethoden (linear, degressiv)

-
Berechnung von degressiver Abschreibung

-
Abschreibungsplan 

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Geringwertige Wirtschaftsgüter buchen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Die Positionen einer Rechnung über Büroartikel ist aufzuteilen und nach Anschaffungen bis 150,00 €, bis 410,00 € und bis 1.000,00 € (Sammelposten) zu erfassen

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Tabelle mit der Aufteilung der Rechnungsbeträge nach BGA, GWG oder Büromaterial,

Bestandsverzeichnis, Grundbuch

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Anschaffungswerte verschiedener Rechnungspositionen ermitteln

-
die Grenzen bei den Anschaffungswerten von 150,00 €, 410,00 € und 1.000,00 € auf die Rechnungspositionen anwenden

-
begründete Entscheidungen innerhalb der Wahlmöglichkeiten treffen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Geringwertige Wirtschaftsgüter

-
Verbrauchs-/Gebrauchsgüter

-
Wahlmöglichkeiten bei GWG

-
Sammelposten

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Kosten auf zwei Abteilungen verteilen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Aufgrund einer ungünstigen Gewinnentwicklung sollen die Kosten der beiden Abteilungen des Modellunternehmens getrennt ermittelt werden, um den Erfolgsanteil jeder Abteilung bestimmen zu können. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Ergebnisrechnung für die Abteilungen „Räder“ und „Bekleidung“

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Kosten aufgrund vorgegebener Kostenaufschlüsselung auf zwei Abteilungen verteilen und dabei die Verteilungsrechnung anwenden

-
die Kostenstellenrechnung anwenden

-
eine Ergebnisrechnung für beide Abteilungen erstellen

-
den Erfolgsbeitrag der Abteilungen beurteilen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Geschäftsbuchführung – Kosten- und Leistungsrechnung

-
Kosten - Leistungen

-
Kostenartenrechnung

-
Kostenstellenrechnung

-
Ergebnisrechnung

-
Abteilungskalkulation

-
Verteilungsrechnung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Das Betriebsergebnis durch Kosteneinsparungen verbessern
Personalkosten verringern
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Die Abteilung Bekleidung hat den Erfolg des Modellunternehmens negativ beeinflusst. Durch Einsparung von Personalkosten soll das Abteilungsergebnis verbessert werden. Dazu ist die notwendige Personalstärke der Abteilung zu ermitteln.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Personalkostenvergleich

Alternative Ergebnisrechnung

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Summe der Öffnungsstunden des Modellunternehmens berechnen

-
den Personalbedarf bei einer Mindestbesetzung von 1 Person ermitteln

-
die Kosteneinsparung durch verminderten Personaleinsatz bestimmen

-
in einer alternativen Ergebnisrechnung die Auswirkungen der Personaleinsparung auf das Betriebsergebnis sichtbar machen
-
ein Personalgespräch vorbereiten

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Öffnungsstunden

-
Personalbedarfsermittlung

-
Personalkostenberechnung

-
Ergebnisrechnung

	Lern- und Arbeitstechniken
	Rollenspiel siehe Methodenkarten auf Seite 46

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Weitere Handlungskosten reduzieren
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Das Abteilungsergebnis soll durch weitere Kosteneinsparungen verbessert werden. Der Inhaber legt Sparvorschläge vor, die nach ihrer Realisierbarkeit und Sinnhaftigkeit zu beurteilen sowie in ihren Auswirkungen auf das Abteilungsergebnis abzuschätzen sind.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Alternative Ergebnisrechnung

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
vorgeschlagene Kosteneinsparungen kritisch beurteilen

-
die finanziellen Auswirkungen der Vorschläge überschlagen

-
die Auswirkungen einzelner Maßnahmen für das Verhältnis zu Kunden und Mitarbeitern bestimmen

-
die Folgen der realisierten Vorschläge für das Abteilungsergebnis ermitteln

-
Leistungskennzahlen einer Filiale bestimmen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	(
Einsparpotentiale bei Handlungskosten (Miete, Sachkosten für Geschäftsräume, Telekommunikation, Werbung)

(
geeignete Sparvorschläge identifizieren

· Auswirkungen der Handlungskosten auf die Ergebnisrechnung

· Leistungskennzahlen Stundenleistung, Durchschnittsbon

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Das Abteilungsergebnis über eine Deckungsbeitragsrechnung bestimmen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Umstellung der Abteilungs-Ergebnisrechnung auf eine Deckungsbeitragsrechnung, damit der Abteilung Bekleidung nur die Kosten zugerechnet werden, auf die die Abteilungsleiterin auch Einfluss nehmen kann.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Deckungsbeitragsrechnung Abteilung Bekleidung

Vergleich der Deckungsbeitragsrechnungen beider Abteilungen

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Einzel- und Gemeinkosten voneinander unterscheiden

-
einer Abteilung direkt zurechenbare Kosten identifizieren

-
eine Abteilungs-Deckungsbeitragsrechnung erstellen

-
Deckungsbeitrag I und Deckungsbeitrag II unterscheiden

-
den Erfolg der Abteilungen über den Deckungsbeitrag II vergleichbar machen

-
eine Umsatzplanung auf der Basis einer Deckungsbeitragsrechnung ergänzen

-
fixe und variable Kosten voneinander unterscheiden

-
eine Deckungsbeitragsrechnung anhand fixer und variabler Kosten durchführen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Einzelkosten – Gemeinkosten 

-
Direkt zurechenbare Kosten

-
fixe und variable Kosten

-
Deckungsbeitrag I und II

-
Umsatzplanung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Den Erfolg kurzfristig ermitteln
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Damit frühzeitig auf Fehlentwicklungen reagiert werden kann, soll die Deckungsbeitragsrechnung auch als kurzfristige Erfolgsrechnung eingesetzt werden.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Kurzfristige Erfolgsrechnung der Abteilung Bekleidung

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
den kurzfristigen Erfolg für einen Monat ermitteln

-
die kumulierten Zahlen für drei Monate errechnen

-
die errechneten Zahlen betriebswirtschaftlich interpretieren

-
Ursachen für Plan-Ist-Abweichungen nennen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Warnfunktion der KER

-
Nachkalkulation

-
Plan-Ist-Abweichungen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Eine Mischkalkulation durchführen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Schlechte Umsatzzahlen sollen durch deutlich reduzierte Zeiger-Artikel verbessert werden. Die Kalkulationsverluste ausgewählter Produkte (Ausgleichnehmer) werden durch eine leicht erhöhte Kalkulation des übrigen Sortiments (Ausgleichgeber) ausgeglichen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Mischkalkulation für das Abteilungssortiment

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
einen kleinen Teil des Sortiments mit einem deutlich niedrigeren Kalkulationszuschlag kalkulieren und den Ausgleichsbedarf sichtbar machen

-
das übrige Sortiment so kalkulieren, dass die Kalkulationsverluste der Zeigerartikel ausgeglichen werden

-
die Mischkalkulation beispielhaft an einem Produkt deutlich machen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Ausgleichgeber – Ausgleichnehmer 

· Zeiger-Artikel

-
Kalkulationszuschlag

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Betriebswirtschaftliche Kennziffern gewinnen und für die Betriebsführung nutzen
	Zeitbedarf in Std.
	6

	Einstiegsszenario
	Die Auszubildenden vervollständigen das im Modellunternehmen eingeführte Kennziffernsystem für einen Monat, indem sie die einzelnen Kennziffern berechnen und mit einer Signalfarbe versehen

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Tabellarische Darstellung des Kennziffernsystems („Biker-Lotse“)

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die aktuellen Kennziffernwerte für den Monat Juni berechnen

-
Maßnahmen beschreiben und begründen, die die negativen Kennziffern verbessern

-
den Gesamtzustand des Unternehmens anhand des Kennziffernsystems beschreiben

-
die verschiedenen Kennziffern gruppieren

-
Kennziffern für den inner- und außerbetrieblichen Vergleich nutzen

-
die Zinsrechnung bei der Kennzifferermittlung anwenden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Einzel-Kennziffern – Kennziffernsysteme 

-
Kennziffernvergleich (Zeit-, Soll-Ist-, Betriebsvergleich)

-
Mitarbeiterbezogene, warenbezogene Kennziffern

-
Kennziffern des Verkaufsraums, des Lagers, der Bilanzauswertung, der Erfolgsermittlung

-
Kennziffernsystem periodisch pflegen

· Zinsrechnen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernfeld
	12
Mit Marketingkonzepten Kunden gewinnen und binden

	Lernsituation
	Marktinformationen ermitteln und nutzen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Das Modellunternehmen plant die Einrichtung einer Abteilung mit Bio-Produkten. Klarheit über die Ansprüche der Kunden solle eine Kundenbefragung bringen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Ein selbst entwickelter Fragebogen

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
einen Fragebogen entwickeln, der die Ansprüche von Kunden an ein Bio-Sortiment erforscht

-
unterschiedliche Fragetypen anwenden

-
zwischen Primär- und Sekundärforschung unterscheiden

-
ein Marketingkonzept für die Zielgruppe „Junge Erwachsene“ entwickeln


	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Marktforschung

(
Fragebogen

-
Methoden der Marktforschung (Primär-/Sekundärforschung)

-
Marketing-Mix

· Marktanalyse, Marktbeobachtung, Marktprognose

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Einen Marketingplan erstellen
	Zeitbedarf in Std.
	6

	Einstiegsszenario
	Aufgrund der Marktforschungsergebnisse zur geplanten Bio-Abteilung wird ein Marketingplan zur Konkretisierung der strategischen Marketingentscheidungen entwickelt.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Marketingplan, Arbeitsplan

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
einen vorliegenden Arbeitsplan (Marketingplan) zur Sortiments-, Preis-, Dienstleistungs- und Kommunikationspolitik mit Blick auf die Einrichtung einer Bio-Abteilung umsetzen

-
ein Sortiment zusammenstellen, dass den Marketingzielen entspricht

-
Vorschläge zur Verbund- und erlebnisorientierten Warenpräsentation machen

-
Sonderangebotspreise (Multibuy) kalkulieren

-
Vorschläge zur Preisoptik entwerfen

-
einen Spot für den Ladenfunk entwickeln

-
warenbezogene und warenunabhängige Dienstleistungen für die geplante Bio-Abteilung vorschlagen

-
Verkaufsförderaktionen für die Eröffnungswoche entwickeln

-
ihre Überlegungen als einen Mix verschiedener Marketinginstrumente begreifen

-
gesellschaftliche Trends aufgreifen und in ein Marketingkonzept umsetzen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	· Marketingplan, Arbeitsplan

· Marketing-Mix

· Sortiments-, Preis-, Dienstleistungs- und Kommunikationspolitik

· Preiskalkulation, Preisoptik

· Verkaufsförderung, Ladenfunk

· gesellschaftliche Trends

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Das Bild in der Öffentlichkeit verbessern
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Das Modellunternehmen plant einen verkaufsoffenen Sonntag in Kooperation mit dem Einzelhandelsverband, um das Bild der Öffentlichkeit über die Innenstadt am Standort des Modellunternehmens zu verbessern. Es plant dabei die Unterstützung gemeinnütziger Organisationen

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Zeit- und Aktionsplan, Anschreiben an die Stadtverwaltung und Mitbewerber

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
einen Zeitplan für einen verkaufsoffenen Sonntag entwickeln

-
einen Arbeitsplan für die Umsetzung attraktiver Aktionen entwerfen

-
verschiedene Akteure in die Planung einbinden

-
ein gemeinsames Motto für den verkaufsoffenen Sonntag formulieren

-
weitere Maßnahmen Öffentlichkeitsarbeit vorschlagen

-
Public Relations und Sponsoring unterscheiden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Public Relations

-
Sponsoring

-
Verkaufsoffener Sonntag

	Lern- und Arbeitstechniken
	Methode 635, siehe Seite 43

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Kundenbeziehungen ausbauen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Aus einem Verkaufsgespräch werden Daten für die Kundendatei abgeleitet und für darauffolgende Werbeaktivitäten mit Bezug die dem Kunden genutzt.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Kundendatei, Werbeschreiben, Online-Befragung

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
aus einem Verkaufsgespräch Kundenansprüche ableiten

-
eine Kundendatei mit den gewonnenen Daten ergänzen

-
eine E-Mail mit einem anspruchsgerechten Warenangebot entwerfen

-
weitere Einkäufe eines Kunden in die Kundendatei einarbeiten

-
eine Online-Befragung auswerten

-
die Bedeutung einzelner Kunden durch eine ABC-Analyse feststellen

-
die Kundenportfolio-Methode anwenden

-
eine Kundenwert-Analyse durchführen
-
die gesetzlichen Regelungen zum Datenschutz bei ihren Aktivitäten beachten

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Kundenbeziehungsmanagement

-
Direct-Response-Werbung

-
Database-Marketing

-
ABC-Analyse

-
Kundenportfolio-Methode

-
Kundenwert-Analyse

-
Datenschutz

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Einen Online-Shop einrichten
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Das Modellunternehmen will einen Online-Shop einrichten. Zentrale Probleme bei der Einrichtung des Shops werden von den Auszubildenden entschieden.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Entscheidungen zur Produktauswahl, zur Höhe der Versandkosten, zur Gestaltung des Warenkataloges, zu den anzubietenden Zahlungsmöglichkeiten, zur Rechtssicherheit, zum Bestellablauf und zu Zusatzfunktionen

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
das Warenangebot des Online-Shops festlegen

-
die Höhe der vom Kunden zu tragenden Versandkosten bestimmen

-
den Warenkatalog attraktiv gestalten

-
eine Entscheidung über die anzubietenden Zahlungsmöglichkeiten treffen

-
Maßnahmen bestimmen, die den Shop rechtssicher machen

-
den Bestellablauf kundengerecht darstellen

-
über das Angebot von Zusatzfunktionen (Newsletter, Kundenbewertungen) entscheiden

-
ein Impressum auf Vollständigkeit prüfen

-
eine Widerrufsbelehrung fallbezogen anwenden

-
eine Suchfunktion kundengerecht gestalten

-
elektronische Zahlungsverfahren erläutern

-
Konversionsraten berechnen und den Erfolg eines Onlineshops bestimmen

-
grundlegende Aufgaben zur Einrichtung eines Online-Shops mithilfe einer Shop-Software erledigen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	· Wesentliche Inhalte eines Online-Shops gestalten (Sortiment, Versandkosten, Kataloggestaltung, Zahlungsmöglichkeiten, rechtliche Rahmenbedingungen, Bestellablauf, Zusatzfunktionen, Impressum, Suchfunktion)

· Erfolgsmessung (Konversionsraten)

· Shop-Software

	Lern- und Arbeitstechniken
	Expertenbefragung, siehe Seite 38

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Ein Beschwerdekonzept entwickeln und anwenden
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Die Beschwerde einer Kundin macht Mängel im Beschwerdemanagement des Modellunternehmens deutlich. Die Auszubildenden haben ein Konzept für ein kundenfreundliches Beschwerdemanagement zu entwickeln.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Beschwerdekonzept des Modellunternehmens

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Kundenbeschwerden als Profilierungschance für das Modellunternehmen begreifen

-
aus einem fehlerhaften Beschwerdeverlauf ein kundenfreundliches Beschwerdekonzept entwickeln

-
in dem Beschwerdekonzept die Teilaspekte Beschwerdeanregung, Beschwerdeannahme, Beschwerdebearbeitung und Beschwerdeauswertung gestalten

-
das Konzept auf die Kundenbeschwerde der Eingangssituation anwenden

-
das Konzept auf eine weitere Beschwerdesituation übertragen


	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Beschwerden als Chancen

-
Beschwerdemanagement-Prozess 

-
Anregung

-
Annahme

-
Bearbeitung und Reaktion

-
Auswertung von Kundenbeschwerden

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernfeld
	13
Personaleinsatz planen und Mitarbeiter führen

	Lernsituation
	Ziele und Maßnahmen der Personalarbeit festlegen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Der Inhaber des Modellunternehmens und die Verwaltungsleiterin streiten über den richtigen Umgang mit den Mitarbeitern angesichts eines Rückgangs der Mitarbeiterleistungen. Das Wirtschaftlichkeits- und das Sozialprinzip stehen sich gegenüber. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Auswertung des Gespräches und Darstellung der gegensätzlichen Positionen in einer Übersicht 

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
zwischen dem Wirtschaftlichkeits- und Sozialprinzip in der Personalarbeit unterscheiden

-
wirtschaftliche und soziale Ziele inhaltlich konkretisieren

-
Maßnahmen zur Personalbetreuung nennen und auf ihren Ausbildungsbetrieb beziehen

-
beim Umgang mit personenbezogenen Daten die Vorschriften des Datenschutzgesetzes beachten

-
die Aufgaben des Datenschutzbeauftragten beschreiben

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Personalwirtschaftliche Ziele (wirtschaftliche, soziale)

-
Personalbetreuung

-
Sozialmaßnahmen

-
Sozialeinrichtungen

-
Beratung und Unterstützung

-
Datenschutz (Rechte von Mitarbeitern, Datenschutzbeauftragter)

	Lern- und Arbeitstechniken
	Kaleidoskop, siehe Seite 51

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Einen/eine Mitarbeiter/in auswählen und einstellen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Eine Stelle im Modellunternehmen soll mit einem Mitarbeiter/einer Mitarbeiterin besetzt werden. Die Stelle auf Wunsch des Betriebsrates auch innerbetrieblich ausgeschrieben werden.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Stellenbeschreibung, innerbetriebliche und außerbetriebliche Ausschreibung

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
zwischen innerbetrieblicher und außerbetrieblicher Stellenausschreibung unterscheiden

-
aufgrund eines Anforderungsprofils eine Stellenbeschreibung entwerfen

-
die Vor- und Nachteile einer innerbetrieblichen Stellenbesetzung darstellen

-
eine außerbetriebliche Stellenanzeige formulieren

-
eine elektronische Meldung des Stellenangebotes der Bundesagentur für Arbeit ausfüllen

-
Bewerbungsunterlagen inhaltlich beschreiben

-
ein Vorstellungsgespräch vorbereiten und durchführen

-
zwischen zulässigen und unzulässigen Fragen im Vorstellungsgespräch unterscheiden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Stellenbesetzung

-
Anforderungskriterien

-
Stellenbeschreibung

-
Innerbetriebliche/außerbetriebliche Stellenbesetzung

-
Stellenanzeige

-
elektronische Meldung eines Stellenangebotes

-
Einstellungsverfahren

-
Bewerbungsunterlagen

-
Vorstellungsgespräch

	Lern- und Arbeitstechniken
	Rollenspiel, siehe Seite 46

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Einen Arbeitsvertrag abschließen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Mit dem ausgewählten Bewerber wird ein Arbeitsvertrag abgeschlossen; die Inhalte des Vertrages richten sich nach dem Tarifvertrag

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Arbeitsvertrag

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Rechtsquellen als Grundlage von Arbeitsverträgen benennen und anwenden

-
kollektives und individuelles Arbeitsrecht unterscheiden

-
Möglichkeiten des Zustandekommens von Arbeitsverträgen nennen

-
den Inhalt des Nachweisgesetzes wiedergeben

-
unbefristete, befristete und Probearbeitsverhältnisse unterscheiden

-
die wesentlichen Rechte und Pflichten der Vertragsbeteiligten wiedergeben

	Konkretisierung 

der Inhalte
	· Rechtsquellen für Arbeitsverträge

· Formen von Arbeitsverträgen

· Nachweisgesetz

· Arbeitsvertragsarten (befristet, unbefristet, Probearbeitsverhältnis)

· Rechte und Pflichten der Vertragsbeteiligten

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Personalgespräche führen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Eine Mitarbeiterin wird im Beisein einer Kundin öffentlich und in scharfem Ton kritisiert.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Vorbereitung eines Kritikgespräches in Form einer Notiz für die Personalakte

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Anlässe für Personalgespräche benennen

-
Arten von Mitarbeitergesprächen unterscheiden (Dienst-, Kritik-, Beratungs-, Beurteilungsgespräche)

-
ein Personalgespräch überlegt nach der KAUB-Methode strukturieren

-
die Gesprächsprinzipien Kongruenz, Empathie und Akzeptanz beachten
-
verschiedene Personalgespräche beurteilen

-
einen Auszubildenden beurteilen

-
verschiedene Bewertungsverfahren anwenden 

-
Beurteilungsfehler angeben

-
Ursachen für Bewertungsfehler benennen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Gesprächsaufbau

-
Dienstgespräche

-
Kritikgespräche

-
Beratungsgespräche

-
Beurteilungsgespräche (Arten, Beurteilungsgesichtspunkte, Bewertung, Bewertungsfehler)

	Lern- und Arbeitstechniken
	Eventuell das Gespräch auch als Rollenspiel durchführen, siehe Seite 46

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Den Führungsnachwuchs aus den eigenen Reihen fördern
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Die Kündigung eines Abteilungsleiters macht eine Neubesetzung der Stelle erforderlich. Der Kandidat soll über Personalfördermaßnahmen für die Position aufgebaut werden. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Anforderungsprofile, Erstellung eines Personalentwicklungskonzeptes, Laufplanplanung

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Mitarbeiter beurteilen und mit dem Anforderungsprofil eines Abteilungsleiters vergleichen

-
für einen Kandidaten ein Personalentwicklungskonzept entwickeln

-
Maßnahmen zur Personalförderung vorschlagen

-
eine Laufplanplanung entwerfen

-
geeignete Fortbildungsmaßnahmen vorschlagen

-
die Wirksamkeit von Maßnahmen zur Mitarbeitermotivation beurteilen

-
die Bedeutung von sicheren und gesundheitsfördernden Arbeitsplätzen für den Erfolg eines Einzelhandelsunternehmens erkennen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Personalentwicklung

-
Fortbildungsmöglichkeiten

-
Umschulung 

-
Personalförderung (Coaching, Mentoring, Laufbahnplanung)

-
Motivation

-
Sicherheit und Gesundheit am Arbeitsplatz

	Lern- und Arbeitstechniken
	Personalentwicklungskonzept als Stationenlernen, siehe Seite 47

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Personalplanung organisieren und durchführen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Der Inhaber des Modellunternehmens wünscht eine Übersicht darüber, wie sich der Personalbestand in den nächsten drei Jahren in Abhängigkeit von den erwarteten Umsätzen entwickelt.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Personalbestand- und Personalbedarfsplanung

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
aus den erwarteten Umsätzen für die nächsten drei Jahre den benötigten Personalbestand errechnen

-
aus der Personalbestandsplanung eine Personalbedarfsplanung ableiten

-
die Mitarbeiterfluktuation bei ihren Planungen berücksichtigen

-
einen Personaleinsatzplan für eine Abteilung des Modellbetriebes erstellen

-
geringfügig beschäftigte Mitarbeiter bei ihrer Planung berücksichtigen 

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Personalbestandsplanung

-
Personalbedarfsplanung

-
Personaleinsatzplanung

-
Geringfügige Beschäftigung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Eine Gehaltsabrechnung überprüfen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Ein Mitarbeiter erhält nach Abschluss seiner Ausbildung das erste volle Gehalt. Er ist enttäuscht, weil der Auszahlungsbetrag stark vom Bruttogehalt abweicht. Daher überprüft er seine Gehaltsabrechnung.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Aufbereitete Gehaltsabrechnung

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine vorliegende Gehaltsabrechnung in übersichtlicherer Form umwandeln

-
die einzelnen Bestandteile der Gehaltsabrechnung rechnerisch überprüfen

-
bei der Überprüfung den Tarifvertrag und geltende Sozialversicherungsbeiträge berücksichtigen

-
eine Lohnsteuertabelle anwenden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Personalverwaltung
-
Personalstammdaten
-
Entgeltabrechnung (Gehaltsbestandteile, Besteuerung, Vermögensbildung, Sozialversicherung)

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Wirtschaftlichkeit des Personaleinsatzes kontrollieren
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Der Inhaber des Modellunternehmens stellt fest, dass die Mitarbeiterleistungen unterschiedlich hoch sind und auch die Steigerungsraten im Jahresvergleich voneinander abweichen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Tabellen über die Mitarbeiterleistungen und die Altersstrukturen in zwei Geschäftsbereichen 

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Mitarbeiterleistungen (Personalleistungen) für bestimmte Abteilungen ermitteln

-
die Altersstruktur dieser Abteilungen darstellen

-
Vorschläge zur Verbesserung der Personalleistung entwickeln.

-
Personalkosten berechnen

-
Personalbewegungen in einer Fluktuationsquote ausdrücken
-
Fehlzeitenquoten berechnen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Personalcontrolling
-
Personalstruktur
-
Personalkosten
-
Personalbewegung

-
Personalleistung
-
Personalinformationssystem

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Eine Abmahnung wegen Fehlverhaltens erteilen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Über einen Testkauf wird festgestellt, dass eine Mitarbeiterin unzuverlässig arbeitet. Sie soll deshalb abgemahnt werden. Das Gespräch über das Fehlverhalten der Mitarbeiterin weist allerdings grobe Mängel auf.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Auswertung des Kritikgesprächs, Gesprächsprotokoll, rechtssichere Abmahnung

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
ein Kritikgespräch beurteilen

-
Verbesserungsvorschläge für das Kritikgespräch entwickeln

-
ein Gesprächsprotokoll schreiben

-
eine rechtssichere Abmahnung verfassen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Funktionen einer Abmahnung
-
Inhalt und Aufbau einer Abmahnung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Eine ordentliche Kündigung durchführen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Ein Mitarbeiter soll aus betrieblichen Gründen entlassen werden. Dabei ist die Sozialauswahl zu beachten.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Tabelle mit Punktsystem zur Sozialauswahl, Kündigungsschreiben

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
mit Hilfe einer Tabelle eine begründete Sozialauswahl zwischen zwei Mitarbeitern treffen

-
ein rechtssicheres Kündigungsschreiben unter Beachtung der gesetzlichen Kündigungsfristen

-
verschiedene Kündigungssituationen auf ihre Rechtswirksamkeit hin prüfen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Beendigung von Arbeitsverhältnissen
-
Ordentliche Kündigung (Fristen, Sozialauswahl)

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Einen/eine Mitarbeiter/in fristlos entlassen
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Eine Mitarbeiterin wird in einem Mitarbeitergespräch des Diebstahls bezichtigt und fristlos entlassen. Die Rechtswirksamkeit der Kündigung ist fraglich

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Beurteilung des Mitarbeitergesprächs und des Kündigungsverfahrens

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
ein Kritikgespräch zum Diebstahlsverdacht beurteilen

-
das Verfahren zu einer fristlosen Kündigung auf seine Rechtswirksamkeit hin prüfen

-
die Vorteile eines Aufhebungsvertrages anstelle einer Kündigung für ein Unternehmen wiedergeben

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Außerordentliche Kündigung
-
Besonderer Kündigungsschutz

-
Aufhebungsvertrag

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernfeld
	14
Ein Einzelhandelsunternehmen leiten und entwickeln

	Lernsituation
	Eine Einzelunternehmung gründen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Eine ehemalige Angestellte des Modellunternehmens plant ein Lebensmittel-Spezialgeschäft zu gründen. Die Zielgruppe sind Kunden, die unter Lebensmittelunverträglichkeiten leiden oder eine bewusste Ernährung anstreben (Vegetarier, Veganer usw.)

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Entscheidungen zur Unternehmensgründung und Erledigung bestimmter Formalien:

-
Gewerbeanmeldung

-
Firma

-
Handelsregister-Eintrag

-
Vollmachten

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Marktchancen des geplanten Unternehmens abschätzen

-
die wesentlichen juristischen Voraussetzungen für eine Unternehmensgründung beschreiben

-
den Gründungsprozess aktiv mitgestalten

-
eine Gewerbeanmeldung ausfüllen

-
eine Firma bestimmen und grundsätzlichen Handlungsspielraum bei der Formulierung einer Firma erläutern

-
die Maske für einen Handelsregister-Eintrag erstellen

-
Vollmachten situationsbezogen festlegen

-
Vollmachten unterscheiden

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Gründungsvoraussetzungen einer Einzelunternehmung
-
Firma
-
Kaufmann
-
Handelsregister

· Vollmachten

-
Einzelunternehmung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Nachfolge im Unternehmen regeln
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Der Inhaber des Modellunternehmens plant ein Nachfolgemodell, um das Unternehmen an einen seiner Söhne schrittweise zu übertragen. Dazu soll das vorhandene Einzelunternehmen in eine Kommanditgesellschaft umgewandelt werden.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Tabellarische Gegenüberstellung der Einzelunternehmung und der KG; Formular für den Handelsregistereintrag

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die aktuellen Merkmale (Gründungsvorschriften, Leitung, Haftung, Finanzierung, Unternehmensnachfolge) der bestehenden Einzelunternehmung beschreiben

-
die Veränderung dieser Merkmale sichtbar machen, wenn die Unternehmensform KG gewählt wird

-
eine Übernahmemodell für eine schrittweise Übertragung des Unternehmens auf den Sohn entwickeln

-
die zukünftige Gewinnverteilung als Vertragsentwurf formulieren

-
Vorschläge für die Verteilung von Vollmachten für die beiden Inhaber entwickeln

-
den Text für die Umwandlung des Unternehmens im Handelsregister entwerfen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Gründungsvoraussetzungen einer Einzelhandelsunternehmung
-
Firma
-
Kaufmann
-
Handelsregister

· Vollmachten

-
Rechtsformen von Unternehmen
-
Einzelunternehmung

-
Personengesellschaften (KG)

-
Verteilungsrechnen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Ein Unternehmen in eine Kapitalgesellschaft umwandeln
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Das Modellunternehmen expandiert; es wird überlegt, einen Kapitalgeber in das Unternehmen aufzunehmen; dies würde die Umwandlung des Unternehmens in eine GmbH erleichtern

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Tabelle mit Aussagen für zentrale Merkmale einer GmbH

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Gründe für die Wahl der Unternehmensform GmbH nennen

-
die Gründungsvoraussetzungen darstellen

-
die Rechte und Pflichten des/der Gesellschafter(s) verdeutlichen

-
Aussagen über die Haftung der Gesellschafter machen

-
die Organe einer GmbH beschreiben
-


	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
GmbH (Gesellschaftsvertrag, Stammkapital, Firma, Organe, Geschäftsführung, Vertretung, Haftung)

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Einen Lieferantenkredit prüfen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Es ist wird geprüft, ob es sich lohnt eine Rechnung innerhalb der Skontofrist zu bezahlen oder ob es sinnvoller ist, das Zahlungsziel auszunutzen

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Entscheidung über den Zahlungstermin

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Einsparung durch Skontoabzug den Zinskosten gegenüberstellen

-
den Finanzierungserfolg ermitteln

-
den effektiven Zinssatz berechnen

-
das Zahlungsziel eines Lieferanten als Lieferantenkredit erkennen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Kreditarten
-
Lieferantenkredit

-
Finanzierungserfolg

-
effektiver Zinssatz

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Kreditbedingungen prüfen und vergleichen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Für die Finanzierung eines Anlagegenstandes werden ein Kontokorrentkredit und ein Darlehen vergleichend gegenüber gestellt.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Schreiben an die Hausbank, das die Entscheidung des Modellunternehmens zum Ausdruck bringt

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Vor- und Nachteile eines Kontokorrentkredits zusammenstellen

-
das Darlehen dem Kontokorrentkredit vergleichend gegenüber stellen

-
die Kosten für beide Kreditarten ermitteln

-
die Entscheidung über den gewählten Kredit der Bank mitteilen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Kontokorrentkredit
-
Darlehen

-
Kreditkosten
-
Kreditwürdigkeitsprüfung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Einen Kredit mit einer Bürgschaft absichern
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Die Bank schlägt als Sicherheit für einen Kredit eine Bürgschaft der Ehefrau des Inhabers der Modellunternehmung vor. Der Entwurf eines Bürgschaftsvertrages ist mit Blick auf die Konsequenzen und Risiken zu prüfen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Entscheidung über die Bereitstellung einer Bürgschaft

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
das Interesse der Bank an einer Kreditsicherheit begründen

-
die Beteiligten an einem Bürgschaftsvertrag darstellen

-
die Risiken des Bürgen beschreiben

-
anstelle der Betroffenen eine Entscheidung über den Bürgschaftsvertrag treffen


	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Kreditsicherung
-
Einfache Personalkredite
-
Verstärkte Personalkredite
-
Bürgschaftskredit

-
Ausfallbürgschaft

-
selbstschuldnerische Bürgschaft

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Sachen als Kreditsicherheit anbieten
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Da sich die Ehefrau des Warenhaus-Inhabers weigert, als Bürge zu fungieren, wird ein Sicherungsübereignungsvertrag als Kreditsicherheit in Erwägung gezogen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Entscheidung über die Annahme (durch Unterschrift) des Sicherungsübereignungsvertrages.

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die wesentlichen Inhalte eines Sicherungsübereignungsvertrages kritisch prüfen

-
die Vor- und Nachteile dieser Art der Kreditsicherung gegenüberstellen 

-
die erforderlichen Dokumente für die Sicherungsübereignung zusammenstellen

-
eine Entscheidung darüber treffen, ob der Vertrag unterschrieben werden soll

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Realkredite

-
Sicherungsübereignungsvertrag
-
Grundpfandrecht

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Leasen oder mit Bankkredit finanzieren
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Der Inhaber des Modellunternehmens erhält das Angebot eines Leasing-Unternehmens, das Investitionsobjekt (Spezial-Lieferwagen) statt durch ein Darlehen durch Leasing zu finanzieren.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Entscheidung zwischen Darlehen und Leasing

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
wesentliche Bestandteile eines Leasingvertrages (z. B. betriebsgewöhnliche Nutzungsdauer, Grundmietzeit, Leasing-Satz) kritisch prüfen

-
die Kosten eines Leasingvertrages ermitteln

-
Leasing-Kosten mit den Kosten eines Darlehens vergleichen

-
eine Begründete Entscheidung zwischen Leasing und Darlehen treffen und dabei die Vor- und Nachteile beider Finanzierungsarten gegeneinander abwägen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Ablauf des Leasing-Geschäftes

-
Bestandteile eines Leasing-Vertrages

-
Leasing-Kosten/-Rate

-
Wirtschaftliche Bedeutung des Leasings

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Auf die unpünktliche Zahlung von Kunden reagieren

Die Organisation des Mahnwesens verbessern
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Die Offene-Posten-Liste des Modellunternehmens macht deutlich, welche Zahlungen von Kunden ausstehen. Ein Kunde hat die Zahlungsfrist überschritten; er muss gemahnt werden. Die bisher verwendeten Mahntexte sind jedoch nicht geeignet.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Mahntexte für die Mahnstufen 1 bis 3 sowie eine Zeitfolge für den Versand der Mahntexte

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
eine Offene-Posten-Liste interpretieren

-
die wirtschaftliche Bedeutung eines funktionierenden Mahnwesens für ein Unternehmen beschreiben

-
vorliegende Mahntexte kritisch analysieren

-
verbesserte Mahntexte formulieren und sich dabei im Spannungsfeld von Kundenorientierung und Geschäftsinteresse bewegen

-
die zeitliche Abfolge gestufter Mahnungen festlegen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Zahlungsüberwachung
-
Nutzung des Warenwirtschaftssystems
-
Offene-Posten-Liste
-
Kaufmännisches Mahnverfahren

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Das gerichtliche Mahnverfahren einleiten
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Der Kunde aus der vorhergehenden Lernsituation hat auch auf die dritte Mahnung nicht reagiert. Daher ist nun das gerichtliche Mahnverfahren einzuleiten. Dazu füllen sie den elektronischen Antrag auf Erlass eines Mahnbescheides aus.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Elektronischer Antrag auf Erlass eines Mahnbescheides

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Notwendigkeit von Zwangsmaßnahmen gegenüber dem säumigen Kunden erkennen

-
den Ablauf des gerichtlichen Mahnverfahren wiedergeben

-
einen elektronischen Antrag auf Erlass eines Mahnbescheides erstellen

-
die Rolle von Informationsdienstleistern im Rahmen der Zahlungsüberwachung einordnen

-
die Bedeutung pünktlichen Zahlens für die eigene Bonität erkennen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Gerichtliches Mahnverfahren
-
Mahnbescheid 

-
Auskunfteien (Schufa, Creditreform)

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die gelieferte Ware beim Zahlungsverzug zurückfordern
	Zeitbedarf in Std.
	2

	Einstiegsszenario
	Einem Kunden ist ein Produkt unter Eigentumsvorbehalt geliefert worden. Die Zahlung des Kaufpreises steht aus. Man möchte den Gegenstand beim Kunden abholen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Entscheidung über das Vorliegen von Zahlungsverzug und über die Berechtigung, den verkauften Artikel beim Kunden abzuholen

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Voraussetzungen für das Vorliegen eines Zahlungsverzuges prüfen

-
Rechte des Gläubiger beim Zahlungsverzug anwenden

-
die Bedeutung des Verkaufs unter Eigentumsvorbehalt erkennen

-
bestimmen, ob eine Nachfrist zu setzen ist

-
Verzugszinsen berechnen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Zahlungsverzug 
-
Voraussetzungen
-
Rechte des Gläubigers
-
Verzugszinsen

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Versicherungskosten ermitteln
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Anlässlich eines Brandschadens wird festgestellt, dass die Vermögensschäden durch die Feuerversicherung nicht abgedeckt sind. Es ist nun zu prüfen, ob eine Betriebsunterbrechungs-Versicherung für zukünftige Schadensfälle abzuschließen ist.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Antragsformular für eine Betriebsunterbrechungs-Versicherung

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
zwischen Sach- und Vermögensschäden unterscheiden

-
erkennen, dass ein Sachschaden auch Vermögensschäden nach sich ziehen kann

-
die Notwendigkeit eines umfassenden Versicherungsschutzes zur Existenzsicherung eines Unternehmen einsehen

-
die Daten für ein Antrag auf Betriebsunterbrechungs-Versicherung zusammentragen

-
Die Kosten für eine kombinierte Sach- und Vermögensversicherung ermitteln

-
die Versicherungssteuer bei der Berechnung der Prämie berücksichtigen

-
weitere Versicherungen nennen, für die ein Einzelhandelsunternehmen von Bedeutung sind

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Aufgaben von Versicherungen
-
Sach- und Vermögensversicherungen

-
Versicherungen für die Einzelhandelsunternehmung (Gebäude-, Geschäfts-, Transport-, Betriebshaftpflicht-, Betriebsunterbrechungsversicherung, Kraftverkehrsversicherungen)

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Eine Einkommensteuererklärung abgeben
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Eine ehemalige Auszubildende hat einen Teil ihres Fahrzeuges durch eine Lohnsteuer-Erstattung finanziert. Ein ehemaliger Mitschüler möchte diese Möglichkeit auch nutzen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Formular zur überschlägigen Berechnung der Einkommensteuer und eines Erstattungsbetrages

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Einkünfte aus nichtselbstständiger Arbeit als eine Einkunftsart erkennen

-
Belege nach ihrem steuerlichen Charakter ordnen

-
Ausgaben als Werbungskosten, Sonderausgaben oder Kosten der Lebensführung zuordnen

-
Pauschbeträge bei der Berechnung der Einkommensteuer berücksichtigen

-
die Einkommensteuertabelle anwenden

-
Kirchensteuer berechnen

-
die Steuererstattung ermitteln

-
den Aufbau des Steuertarifs wiedergeben

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Steuern (Verfahren, Arten)
-
Einkommensteuer

-
Steuertarif
-
Lohnsteuer (Erhebung, Werbungskosten, Sonderausgaben)

-
Gewerbesteuer, Umsatzsteuer

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Die Sanierungsfähigkeit prüfen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Der Inhaber eines Fotogeschäftes – Mieter im Modellunternehmen – prüft, ob er sein Unternehmen sanieren kann oder ob es zu liquidieren ist.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Entscheidung auf der Grundlagen von betrieblichen Kennzahlen zwischen Sanierung und Liquidation

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
Anzeichen einer Unternehmenskrise erkennen

-
Umsatzzahlen, Kalkulations- und Rentabilitätskennziffern im Branchenvergleich mit Blick auf die Sanierungsfähigkeit beurteilen

-
Handlungskosten und Personalleistungen mit Branchenzahlen vergleichen

-
Sanierungsmaßnahmen vorschlagen

-
Eine Entscheidung über Sanierung oder Liquidation treffen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Unternehmenskrisen (Anzeichen, Gründe)

-
Kennzahlen, Kennzahlenvergleich
-
Sanierung

-
Liquidation

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Das Insolvenzrecht bei einem Schuldner anwenden
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Ein gewerblicher Kunde des Modellunternehmens hat Insolvenz angemeldet. Die wirtschaftlichen Folgen dieses Verfahrens für das Modellunternehmen sind zu prüfen.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Abschätzen, inwieweit die Zahlung für den Verkauf eines gebrauchten Zustellfahrzeugs noch sichergestellt werden kann. 

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
den Ablauf des Insolvenzverfahrens wiedergeben

-
die Position des Modellunternehmens als Gläubiger im Verfahren zuordnen

-
die Chancen bestimmen, in der Schlussverteilung noch berücksichtigt zu werden


	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Insolvenzverfahren
-
Insolvenzplan
-
Restschuldbefreiung

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Franchise-Konzepte prüfen
	Zeitbedarf in Std.
	6

	Einstiegsszenario
	Eine Auszubildende kann vom Modellunternehmen nicht übernommen werden. Sie plant, sich über ein Franchise-System selbstständig zu machen

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Entscheidung für ein Franchise-Konzept mit Hilfe einer Nutzwertanalyse

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die relativ einfach Art erkennen, sich über ein Franchise-Konzept selbstständig zu machen

-
können die wesentlichen Rahmenbedingungen von 2 Franchise-Konzepten miteinander vergleichen

-
sich mit Hilfe einer Nutzwertanalyse für eines der Konzepte entscheiden

-
das Konzept planerisch bis zu einer Liquiditäts- und Rentabilitätsvorschau weiter planen und einen Investitionsplan erstellen

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Konzeptvergleich

-
Umsetzungsplanung (Liquiditäts-, Rentabilitäts-, Investitionsplan)

	Lern- und Arbeitstechniken
	Mind-Mapping, siehe Seite 49

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	Sich selbstständig machen 

„Bin ich ein Unternehmertyp?“ – Die eigene Persönlichkeit prüfen
	Zeitbedarf in Std.
	3

	Einstiegsszenario
	Auszubildende unterhalten sich darüber, sich selbstständig zu machen. 

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Charakterisierung der Unternehmerpersönlichkeit

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
typische Belastungen und Vorteile der Selbstständigkeit zusammentragen

-
erforderliche Qualifikationen einer Unternehmerpersönlichkeit wiedergeben

-
einen Selbsttest zur Unternehmerpersönlichkeit ausfüllen und auswerten

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Weg in die Selbstständigkeit
-
Qualifikationen eines Unternehmers

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	„Was wird dem Kunden angeboten?“ – Eine Geschäftsidee entwickeln
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Auszubildende diskutieren über eine mögliche Geschäftsidee

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Konkretisierte Geschäftsidee

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
kennen verschiedene Möglichkeiten, sich selbstständig zu machen (Unternehmensbeteiligung/-nachfolge, Franchising/Neugründung)

-
eine Geschäftsidee anhand eines Fragenkataloges entwickeln

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Möglichkeiten einer unternehmerischen Selbstständigkeit
-
Geschäftsidee, Marktnische

-
Informationsquellen (Marktdaten, Bevölkerungsstruktur, Kaufkraft, Förderprogramme, Finanzierungsmöglichkeiten)

	Lern- und Arbeitstechniken
	Methode 635, siehe Seite 43

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	„Wie wird die Geschäftsidee umgesetzt?“ – Einen Businessplan erstellen
	Zeitbedarf in Std.
	4

	Einstiegsszenario
	Eine Auszubildende plant, sich selbstständig zu machen. Im Gespräch mit einem selbstständigen Gemüsehändler werden ihr die Dimensionen ihrer Entscheidung bewusst gemacht.

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	Businessplan zur Vorbereitung eines Gesprächs mit einem Bankmitarbeiter

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-
die Bausteine eines Businessplans inhaltlich füllen

-
ihre Geschäftsidee in einem Businessplan konkretisieren

-
einen Investitionsplan erstellen

-
eine Rentabilitätsvorschau abfassen

-
die erforderlichen Formalitäten zur Gründung eines Unternehmens beachten

	Konkretisierung 

der Inhalte
	-
Bausteine eines Businessplans
-
Investitionsplan
-
Rentabilitätsvorschau
-
Gründungsformalitäten

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende 

Hinweise
	


	Lernsituation
	
	Zeitbedarf in Std.
	

	Einstiegsszenario
	

	Handlungsprodukt/

Lernergebnis
	

	Wesentliche 

Kompetenzen
	Die Schülerinnen und Schüler können

-


	Konkretisierung 

der Inhalte
	

	Lern- und Arbeitstechniken
	

	Unterrichtsmaterialien/

Fundstelle
	Voth, Bräker, Howe, Lernsituationen Einzelhandel, 3. Ausbildungsjahr, Bildungsverlag EINS

	Organisatorische und fächerverbindende Hinweise
	


Anhang

Weitere Unterrichtsmaterialien zu den Lernsituationen

Methodenkarten

	Expertenbefragung
	Methodenkarte

	Ziel
	Schülerinnen und Schüler sollen sich nicht aus Medien, sondern direkt bei Fachleuten praxisnah informieren.

	Ablauf
	1.
Begrüßung, Vorstellung des Experten und Einführung in das Thema.

2.
Der Experte übernimmt die Rolle des Unterrichtenden.

3.
Die Lehrerin/der Lehrer greift nur bei Bedarf steuernd ein.

4.
Nachbereitung der Befragungsergebnisse mit der Klasse.

	Variation
	SuS befragen Experten in ihren Ausbildungsbetrieben auf der Grundlage eines Fragenkatalogs und stellen ihrer Klasse die Ergebnisse der Befragung vor.

	Vorbereitung
	1.
Frühzeitige Terminplanung

2.
Information des Experten über den Unterricht und die Klasse

3.
Vorbereitung des Klasse auf den (fremden) Experten (z.B. durch Fragenkatalog)

	Weitere Quellen:
	http://de.wikipedia.org/wiki/Kategorie:P%C3%A4dagogische_Methode/Lehre


	Plakatgestaltung
	Methodenkarte

	Ziel
	Den Teilnehmer(innen) sollen Sachverhalte über das Medium Plakat präsentiert werden.

	Ablauf/Ge​staltungs​hinweise
	Ablauf:

1.
Plakat mit Überschrift versehen,   

2.
Bevor das Plakat inhaltlich beschriftet wird, überlegen wie begrenzter Platz auf Plakat sinnvoll genutzt wird.

3.
Es gilt „weniger ist mehr“. Auf einem Plakat sollten nicht mehr als 15 Zeilen geschrieben werden.

Gestaltungshinweise:

4.
Die Größe der Schrift ist wichtig, denn die hintersten Reihen sollen das Geschriebene auch lesen können.

	
	5.
Schreiben in Druckschrift mit Klein- und Großbuchstaben. 

6.
Klar und deutlich schreiben. Wichtig: kraftvolle Strichführung, denn dünne und zittrige Linien sind schlecht lesbar und signalisieren Unsicherheit.
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	7.
Wichtige Passagen/ Wörter unterstreichen

8.
Mehrere Farben nutzen, um wichtige Inhalte hervorzuheben.

9.
Bildern, Symbolen, Zeichnungen verwenden, um Plakat anschaulicher zu machen ((, (, ()

	Vorbereitung
	Inhalte, die mit dem Plakat präsentiert werden sollen,  auf das Wesentliche zusammenfassen

	Weitere Quellen:
	http://de.wikipedia.org/wiki/Kategorie:P%C3%A4dagogische_Methode/Lehre


	Präsentation
	Methodenkarte

	Ziel
	In einer Präsentation werden Informationen von einer Person oder einer Personengruppe in zusammenhängender Weise an andere Personen herangetragen. 

	Ablauf
	1.
Das Dargebotene (Texte, Grafiken usw.) muss lesbar sein.

2.
Vermeiden Sie Verlegenheitsgesten (mit Gegenständen spielen, ständig die Kleidung korrigieren, immer wieder Brille, Ohrläppchen, Nase usw. berühren).

3.
Zeitvorgaben niemals überziehen.

4.
Sich kurz fassen. Es gilt der Grundsatz: Weniger ist mehr!

5. 
Wenden Sie sich den Zuhörern zu und schauen Sie sie an.

6. 
Sprechen Sie langsam und deutlich.

7
Lesen Sie keine Texte ab, sondern sprechen Sie frei.

8. 
Wenn Sie auf eine Stelle der Grafik aufmerksam machen, geben Sie den Zuhörern Zeit, die Stelle zu finden.

9. 
Stockungen, Versprecher und Fehler sind bei einem mündlichen Vortrag gewöhnlich nicht zu vermeiden. Gehen Sie über diese Unzulänglichkeiten ruhig hinweg.

10.
Es ist ratsam, nach 15 Minuten das Thema, die Präsentationsmethode oder den Präsentator zu wechseln.

11.
Eine abschließende Zusammenfassung rundet die Präsentation ab.

12. 
Geben Sie den Zuhörern am Ende Gelegenheit, Fragen zu stellen.

	Variation
	Präsentationen können sehr kreativ gestaltet werden. Als Medien sind geeignet:

Tafel, Pinnwand, Flipchart, Overheadprojektion, Beamer

	Vorbereitung
	Vorbereitende Fragen:

-
Wie setzt sich die Zielgruppe zusammen? (z. B. Einstellung zum Thema, Größe der Zielgruppe, Geschlecht, Alter, Vorbildung)

-
Welche Ziele verfolge ich mit der Präsentation? (ausschließlich informieren, Teilnehmer von einer bestimmten Position überzeugen, Zuhörer für eine Sache motivieren, sich selbst positiv darstellen u. a.)

-
Was soll den Teilnehmern vorgestellt werden? (sind alle vorliegenden Informationen wichtig, muss eine bestimmte Auswahl getroffen werden, was sind die Kernaussagen?)

-
Wie möchte ich präsentieren? (verständlich, lebendig, unterstützt durch Texte, Grafiken, Schaubilder, Diagramme, Ablaufplanung)

	Weitere Quellen:
	http://de.wikipedia.org/wiki/Kategorie:P%C3%A4dagogische_Methode/Lehre


	Kartenabfrage
	Methodenkarte

	Ziel
	Zu einem Problem/zu einer Fragestellung sollen Ideen gesammelt werden. 

	Ablauf
	1.
Fragestellung / Ziel der Abfrage erklären

2.
Methode erklären

3.
Karten und Filzstifte austeilen

4.
jeder Teilnehmer schreibt seine Ideen auf seine Karten (z.B. 10 Minuten)

5.
jede Karte wird an der Wand/Tafel befestigt (anregend für weitere Ideen)

6.
Ordnen und Gruppieren der Karten, clustern (gemeinsames Verständnis der Karten)

	Variation
	Die Ideen werden gruppenweise auf Karten festgehalten.

	Vorbereitung
	Karten und Stifte

Muster für eine beschriftete Karte vorstellen (siehe unten)

	Weitere Quellen:
	http://de.wikipedia.org/wiki/Kategorie:P%C3%A4dagogische_Methode/Lehre


	Brainwriting
	Methodenkarte

	Ziel
	Kreativitätstechnik zur Ideenfindung in einer Gruppe

	Ablauf
	1.
Gemeinsame Formulierung des Problems. 

2.
Jeder Teilnehmer erhält ein leeres Blatt mit mehreren Problemlösungsfeldern (z.B. drei Spalten, fünf Zeilen)

3.
Alle Teilnehmer werden aufgefordert, auf dem Formblatt in den ersten drei Feldern Ideen einzutragen, die zur Lösung des Problems beitragen. 

4.
Nach etwa 5 Minuten Stillarbeit werden die Blätter ausgetauscht und die Teilnehmer(innen) aufgefordert, die eingetragenen Ideen und Vorschläge weiterzuentwickeln. 

5.
Die Blätter werden so lange getauscht, bis das Blatt ausgefüllt ist. 

6.
Die Blätter werden sichtbar ausgehängt. 

7.
Weitere Ergänzungen sind möglich. 

8.
Auf der Basis der Vorschläge werden Lösungsideen entwickelt. 

9.
Die Lösungsideen werden bewertet und in gemeinsame konkrete Lösungsvorschläge umgearbeitet.

	Variation
	

	Vorbereitung
	Blätter mit Problemlösungsfeldern

	Weitere Quellen:
	http://de.wikipedia.org/wiki/Kategorie:P%C3%A4dagogische_Methode/Lehre


	Methode 635 
	Methodenkarte

	Ziel
	Kreativitätstechnik zur Ideenfindung in einer Gruppe (siehe auch Brainwriting)

	Ablauf
	1.
6 Teilnehmer erhalten ein gleich großes Blatt Papier, das in 18 Kästen aufgeteilt ist (3 Spalten und 6 Reihen)

2.
Jeder Teilnehmer entwickelt für die erste Reihe drei Ideen (je Spalte eine).

3.
Innerhalb einer bestimmten Zeit (z.B. 5 Minuten) reichen alle ihr Blatt im Uhrzeigersinn weiter. 

4.
Der Nächste versucht nun, die bereits genannten Ideen aufzugreifen, zu ergänzen und weiterzuentwickeln.

Die Bezeichnung der Methode ergab sich aus den optimal sechs Gruppenmitgliedern, die je drei erste Ideen produzieren und dann fünfmal jeweils drei erste bzw. daraus abgeleitete Ideen weiterentwickeln (6 Teilnehmer, je 3 Ideen, 5-mal weiterreichen).

	Variation
	

	Vorbereitung
	Blätter mit 18 Feldern

	Weitere Quellen:
	http://de.wikipedia.org/wiki/Kategorie:P%C3%A4dagogische_Methode/Lehre


	Fishbowl (Innen-/Außenkreis)
	Methodenkarte

	Ziel
	Methode der Diskussionsführung

	Ablauf
	1.
Ausgewählte Teilnehmer (z.B. 2 aus jeder Gruppe) diskutieren ihre Problemlösungen in einem Innenkreis (im "Goldfisch-Glas" = Fishbowl).

2.
Die Teilnehmer im Außenkreis beobachten die Diskussion.

3.
Möchte ein Teilnehmer aus dem Außenkreis zur Diskussion beitragen, kann er mit einem Mitglied des Innenkreises die Plätze tauschen.

4.
Am Ende wird das Ergebnis der Innenkreis-Diskussion mit der gesamten Gruppe besprochen.

	Variation
	-

	Vorbereitung
	-

	Weitere Quellen:
	http://de.wikipedia.org/wiki/Kategorie:P%C3%A4dagogische_Methode/Lehre


	Gruppenpuzzle
	Methodenkarte

	Ziel
	Im Gruppenpuzzle unterweisen Schüler ihre Mitschüler.

	Ablauf
	1.
Die Klasse ist in Stammgruppen eingeteilt. 

2.
Aus jeder Stammgruppe geht je ein Mitglied in eine Expertengruppe, die sich mit einer Teilaufgabe des Gesamtproblems beschäftigt.

3.
Die Expertengruppen lösen sich wieder auf; die Teilnehmer gehen in ihre Stammgruppen und berichten jeweils aus ihrer Expertengruppe (das „Puzzle“ wird zusammengesetzt). Nun ist die Stammgruppe über alle Teilbereiche informiert.

4.
In der Klasse wird gemeinsam über die gefundenen Lösungen/gewonnenen Informationen diskutiert.

	Variation
	

	Vorbereitung
	Das Unterrichtsthema in so viele Teilbereiche (Teilaufgaben) aufteilen wie Gruppen existieren.

	Weitere Quellen:
	http://de.wikipedia.org/wiki/Kategorie:P%C3%A4dagogische_Methode/Lehre


	Rollenspiel
	Methodenkarte

	Ziel
	Situationen aus der Praxis (z.B. ein Verkaufsgespräch) probeweise durchführen.

	Ablauf
	1.
Spielrahmen festlegen, in dem die Rollenspieler sich bewegen sollen (Thema, Verhalten der Rollenspieler).

2.
Die Rollenspieler werden festgelegt (freiwillige Meldung, Los u. ä.)

3.
Beobachtungsmerkmale für die Zuschauer bestimmen.

4.
Durchführung des Rollenspiels.

5.
Auswertung


-
Zunächst äußern sich die Rollenspieler (Ablauf nach Plan? Was würde man in einem zweiten Rollenspiel anders machen).


-
Positiv-Runde der Zuschauer (Inwieweit wurden die Beobachtungsmerkmale besonders gut umgesetzt, was hat den positiven Eindruck vom Rollenspiel bewirkt?)


-
Die Zuschauer formulieren (freundlich) Änderungsvorschläge. 

6.
Eventuell wird das Rollenspiel unter Berücksichtigung der Auswertung noch einmal wiederholt.

	Variation
	

	Vorbereitung
	Eventuell Rollenkarten für die Spieler; eventuell Produkte für ein Verkaufsgespräch.

	Weitere Quellen:
	http://de.wikipedia.org/wiki/Kategorie:P%C3%A4dagogische_Methode/Lehre


	Stationenlernen
	Methodenkarte

	Ziel
	Jeder Teilnehmer ist durch individuelle Themenwahl für seinen Lernprozess selbst verantwortlich.

	Ablauf
	1.
Ein Problem aus der Praxis wird im Unterricht eingeführt und gemeinsam erschlossen. Die Klasse ist in Gruppen eingeteilt.

2.
Für die Problemlösung informieren sich die Teilnehmer durch einen Rundgang über die Informations- und Arbeitsangebote an den Lernstationen, die vor dem Unterricht eingerichtet worden sind. 

3.
Die Teilnehmer wählen eine Lernstation aus und erledigen die dort ausliegenden Arbeitsanweisungen individuell in der vorgegebenen Zeit. 

4.
Die Teilnehmer kehren zu ihrer Gruppe zurück und finden gemeinsam eine  Lösung des Problems (unter Nutzung der Erkenntnisse, die man an den Lernstationen gewonnen hat).

5.
Die Arbeitsergebnisse der Gruppen werden abschließend dem Plenum vorgestellt.

	Variation
	Alle Lernstationen müssen von den Auszubildenden durchlaufen werden.

	Vorbereitung
	Materialien und Aufgaben für die Lernstationen erstellen.

	Weitere Quellen:
	http://de.wikipedia.org/wiki/Kategorie:P%C3%A4dagogische_Methode/Lehre


	Museumsgang
	Methodenkarte

	Ziel
	Der Museumsgang (auch: Markt der Möglichkeiten) ist eine Methode, Ergebnisse einer Gruppenarbeit durch Schülerinnen und Schüler sich gegenseitig zu präsentieren.

	Ablauf
	1.
Die Gruppen (Expertengruppen) halten ihre unterschiedlichen Arbeitsergebnisse auf einem Plakat fest.

2.
Die Plakate werden nun wie in einer Ausstellung vorgestellt. Dafür werden sie im ganzen Raum möglichst weit entfernt voneinander aufgehängt. 

3.
Die Schülerinnen und Schüler ordnen sich neuen gemischten Gruppen zu, wobei in jeder Gruppe jeweils ein Mitglied der ursprünglichen Expertengruppen vertreten ist.

4.
Die einzelnen Gruppen wandern nun von Plakat zu Plakat. Das jeweilige Gruppenmitglied, das bei der Erstellung des Plakats beteiligt war (aus der Expertengruppe), präsentiert den anderen Mitgliedern der Museumsgruppe die Ergebnisse.

5.
Oft ist es sinnvoll, für den Wechsel von Plakat zu Plakat einen Zeittakt vorzugeben.

	Variation
	

	Vorbereitung
	Plakate, Stifte

	Weitere Quellen:
	http://de.wikipedia.org/wiki/Kategorie:P%C3%A4dagogische_Methode/Lehre


	Mind Map
	Methodenkarte

	Ziel
	Entstehende Gedanken sollen bildlich dargestellt werden.

	Ablauf
	1.
Das Schlüsselwort für das Thema wird in die Mitte eines Blattes geschrieben. 

2.
Alle Gedanken zum Thema werden auf dem Blatt festgehalten:


- als Hauptgedanken (wie Äste eines Baumes) 


- als Unterbegriffe (wie Zweige) 

	Variation
	Die Mind Maps werden von einer Gruppe oder durch Zuruf zusammengetragen. Gruppen-Mind Maps werden zu einem gemeinsamen Mind Map verdichtet. 

Mind Maps eignen sich auch zur Planung eines Problemlösungsprozesses, zur Gliederung einer Thematik oder zur Zusammenfassung von Erlerntem.

	Vorbereitung
	Zettel, Plakat
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	Weitere Quellen:
	http://de.wikipedia.org/wiki/Kategorie:P%C3%A4dagogische_Methode/Lehre


	Videoaufzeichnung
	Methodenkarte

	Ziel
	Die Auszubildenden sollen mit Hilfe der Videoaufzeichnungen ihre Verhaltensweisen und Formulierungen nachträglich kritisch bewerten.

	Ablauf
	1.
Es werden zwei Kameraleute beauftragt die Videoausrüstung bereit zu stellen bzw. Einstellungen vorzunehmen.

2.
Der Kameramann prüft die Einstellung der Aufnahme. Er muss sich dazu folgende Gedanken machen:


-
Wie nah soll die Aufnahme sein?


-
Auf welche Sachverhalte muss ich besonders achten? Was soll durch die Aufnahme deutlich werden?


-
Welche Person steht im Fokus meiner Aufnahme?


-
Wie gut ist die Belichtung? Muss eventuell das Licht eingeschaltet werden?

3.
Gespräche und Nebengeräusche werden während der Videoaufzeichnung vermieden.

4.
Im Anschluss an die Aufzeichnung wird das Gerät vom Kameramann an den Fernseher angeschlossen.

5.
Die Aufzeichnungen werden vom Kameramann, je nach Wunsch des Plenums abgespielt, angehalten, vor oder zurückgespult.

	Variation
	

	Vorbereitung
	Der Akku des Videogerätes muss aufgeladen sein. Die vollständige Videoausrüstung muss zu Verfügung stehen.

	Weitere Quellen:
	http://de.wikipedia.org/wiki/Kategorie:P%C3%A4dagogische_Methode/Lehre


	Kaleidoskop
	Methodenkarte

	Ziel
	Position beziehen

	Ablauf
	Teilnehmer positionieren sich im Raum, je nach gestellter Aufgabe und tauschen sich stehend mit ihren Nachbarn aus.

Sich auf einem Strahl durch den Raum positionieren

Teilnehmer wählen je nach Aufgabe einen Platz auf dem Strahl, d.h. sie suchen sich einen Platz auf dem Strahl der sich zwischen zwei Extrempositionen bewegt und tauschen sich mit ihren Mitschülern aus, um die ihre eigene Position zu finden.

	Variation
	

	Vorbereitung
	

	Weitere Quellen:
	http://de.wikipedia.org/wiki/Kategorie:P%C3%A4dagogische_Methode/Lehre
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