ECVET fur geographische Mobilitat

| Lernergebniseinheit:

| Unit 7: Verkaufsgesprache fuhren

Zu erreichende Qualifikation:

Verkaufsberufe im Einzelhandel: Kaufmann/-frau im Einzelhandel, Verkdaufer/-in, Drogist/-
in, Buchhdndler/-in, Musikfachhandler /-in (DE)

European Cradil system lor
Vocational Education & Traning

| Ausbildungsbereich:

EQF-Level: 4 | DQR-Level: 4

| Zusatzqualifikation: ja

nein

| Kurzbeschreibung der Lernergebniseinheit: Fihren von Verkaufsgesprachen in der Zielsprache unter Berucksichtigung kultureller Unterschiede,
Verkaufsfordernde MalBinahmen zur Produktprasentation nutzen

Kenntnisse
Er/ Sie kennt

e Phasen eines Verkaufsgesprachs

e Fragetechniken

e Elemente der non-verbalen Kommunikation
im Zielland

e Wege zur Informationsbeschaffung
(Fachliteratur, Internet, hausinterne
Informationen)

e Kundentypen und deren unterschiedliche
Eigenschaften

Fertigkeiten
Er/ Sie ist in der Lage

e unter Berucksichtigung des Kundentyps die
Kunden in der Zielsprache angemessen
anzusprechen

e Warenin der Zielsprache zu prasentieren und

zu beschreiben

e Dbei Beratungen Verhaltensweisen
verschiedener Kundentypen zu
berucksichtigen

e situationsadaquat zu kommunizieren

e non-verbale Kommunikation im Zielland zu
identifizieren und angemessen darauf zu

reagieren

e unterschiedliche Moglichkeiten der
Informationsbeschaffung zu nutzen

e Waren unter Berucksichtigung der

Kompetenzen
Er/ Sie ist in der Lage

e selbstandig und eigenverantwortlich einen

Verkaufsabschluss in der Zielsprache
herbeizufihren und dabei interkulturelle
Unterschiede zu berucksichtigen und
verschiedene Kommunikationstechniken
anzuwenden

e unter Berucksichtigung der kulturellen

Unterschiede die Kunden —und
Unternehmensinteressen in Einklang zu

bringen

e selbstandig und eigenverantwortlich

sprachliche Schwierigkeiten zu l6sen

e Warenkenntnisse in der Fremdsprache

eigenverantwortlich zu erarbeiten und in
Beratungsgesprachen anzuwenden
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Kundenwulnsche zu prasentieren und
Verkaufsargumente angemessen einzusetzen

e verkaufsfordernde MaRnahmen anzuwenden,
Serviceleistungen, Zusatz- und
Erganzungsartikel anzubieten

e inschwierigen Verkaufssituationen, wie
Unentschlossenheit oder bei Einwanden, den
Kunden beratend zu unterstutzen

e kundenorientiert den Verkauf abzuschlielRen
e im Team mit Kollegen aus unterschiedlichen

Kulturen zusammenzuarbeiten

e Kollegen in schwierigen Arbeitssituationen zu
unterstutzen

e daseigene Verhalten zu reflektieren und zu
begrinden

e inneuen Situationen flexibel zu reagieren

| Erganzende Informationen: Die von den Teilnehmenden wahrend seines Praktikums erreichten Lernergeb.nisse und Arbeitsprodukte werden mit Hilfe eines
. Evaluationsbogens festgestellt.

Erarbeitet von: Susanne Alda-Sperling und Christel-Ulrike Scholz, Hamburger Institut flir Berufliche Bildung (HIBB)

www.ecvet-info.de
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Evaluierung von gemeinsamen vereinbarten Arbeitsaufgaben oder Arbeitsprozessen
Unit 7: Verkaufsgesprache fuhren

| Teilaufgaben: Bitte kennzeichnen Sie die erreichten Lernziele mit dem entsprechenden Grad des Erreichens

A:Kenntnisse

| Kompetenzstufen:

0 = nicht erreicht

1 =gut

2 = ausgezeichnet

| Er/ Sie kennt

auszu-
bildende
Person

Lehrkraft

Firmen-
vertreter

| Phasen eines Verkaufsgesprachs

| Fragetechniken

Elemente der non-verbalen Kommunikation im Zielland

Wege zur Informationsbeschaffung (Fachliteratur, Internet, hausinterne Informationen)

| Kundentypen und deren unterschiedliche Eigenschaften
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Evaluierung von gemeinsamen vereinbarten Arbeitsaufgaben oder Arbeitsprozessen
Unit 7: Verkaufsgesprache fuhren

Teilaufgaben: Bitte kennzeichnen Sie die erreichten Lernziele mit dem entsprechenden Grad des Erreichens

B: Fertigkeiten

| Kompetenzstufen

0 = nicht erreicht

1 =gut

2 = ausgezeichnet

Er/Sieist in der Lage

auszu-
bildende

Person

Lehrkraft

Firmen-
vertreter

unter Berucksichtigung des Kundentyps die Kunden in der Zielsprache angemessen anzusprechen

Waren in der Zielsprache zu prasentieren und zu beschreiben

bei Beratungen Verhaltensweisen verschiedener Kundentypen zu bertcksichtigen

situationsadaquat zu kommunizieren

non-verbale Kommunikation im Zielland zu identifizieren und angermessen darauf zu reagieren

unterschiedliche Moglichkeiten der Informationsbeschaffung zu nutzen

Waren unter Berlicksichtigung der Kundenwunsche zu prasentieren und Verkaufsargumente angemessen einzusetzen
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verkaufsfordernde MalBnahmen anzuwenden, Serviceleistungen, Zusatz- und Erganzungsartikel anzubieten

in schwierigen Verkaufssituationen, wie Unentschlossenheit oder bei Einwanden, den Kunden beratend zu unterstutzen

' kundenorientiert den Verkauf abzuschlieRen und den Kunden in seiner Entscheidung zu bestatigen

iIm Team mit Kollegen aus unterschiedlichen Kulturen zusammenzuarbeiten

Kollegen in schwierigen Arbeitssituationen zu unterstutzen

das eigene Verhalten zu reflektieren und zu begrinden

in neuen Situationen flexibel zu reagieren
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Evaluierung von gemeinsamen vereinbarten Arbeitsaufgaben oder Arbeitsprozessen
Unit 7: Verkaufsgesprache fuhren

| Teilaufgaben: Bitte kennzeichnen Sie die erreichten Lernziele mit dem entsprechenden Grad des Erreichens | Kompetenzstufen

0 = nicht erreicht

C: Kompetenzen 1=gut

2 = ausgezeichnet

| Er/ Sie ist in der Lage | auszu- Lehrkraft Firmen-
bildende vertreter
Person

| selbstandig und eigenverantwortlich einen Verkaufsabschluss in der Zielsprache herbeizufihren und dabei
interkulturelle Unterschiede zu bericksichtigen und verschiedene Kommunikationstechniken anzuwenden

" unter Berucksichtigung der kulturellen Unterschiede die Kunden — und Unternehmensinteressen in Einklang zu bringen

selbstandig und eigenverantwortlich sprachliche Schwierigkeiten zu |6sen

Warenkenntnisse in der Fremdsprache eigenverantwortlich zu erarbeiten und in Beratungsgesprachen anzuwenden
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| Fortfuhrung Kompetenzen

' Bitte kennzeichnen Sie die folgenden Kompetenzen mit lhren Initialen, wenn sie erreicht worden sind. Eine Abstufung
des erreichten Grades erfolgt nicht.

dUSZU-

bildende
Person

| Lehrkraft

Firmen-

vertreter

| Sozialkompetenz unterstutzt selbstandig und angemessen die Kollegen, um sie zu entlasten

| Problemlosungs-kompetenz | 16st selbstandig und unternehmensorientiert Probleme

| Kommunikations- | fihrt auf professionelle Weise ,,small talk” in der Zielsprache
kompetenz/

' verwendet die Fachsprache entsprechend
Interkulturelle Kompetenz

reagiert angemessen auf regionale Accente

bewaltigt sprachliche Herausforderungen

reagiert angemessen auf kulturelle Unterschiede

| Teamfahigkeit | arbeitet angemessen im Team

| Selbststandigkeit | erarbeitet sich Fachwissen selbstandig

reflektiert das eigene Handeln angemessen

' Flexibilitit reagiert flexibel auf neue Situationen

bringt Kunden- und Unternehmensinteressen in Einklang
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Evaluation gemeinsam vereinbarter Inhalte

Erganzende Anmerkungen:

Name des Gutachters: Unterschrift:

Ort, Datum:




