Moduldetails konsultieren

Servicekultur / MaBnahmen des Merchandising anwenden - FORVE4

Code des Moduls: FORVE4

Leistungsbaustein: Verkaufsférdernde Aktivitédten durchfiihren (ACCOM)
Beruf / Conseiller en vente

Tatigkeit:

Diplom / Dipléme d'aptitude professionnelle

Zertifikat:

Bewertungsmethoden: Modulbegleitende Kompetenzfeststellung

Bewertungstabelle fiir die Module im Unternehmen

Der Auszubildende ist in der Lage, ein betriebliches Warensortiment gemaf vorgegebener betrieblicher Kriterien
1 verkaufswirksam zu prasentieren.

INDIKATOREN

Der Auszubildende achtet beim Warenaufbau auf den Kundenlauf (Rechtsdrall, Laufrichtung, Gangkreuzungen,
Laufgeschwindigkeit).

Er beachtet die Platzierungs-Strategien (verkaufsintensive Bereiche, verkaufsschwache Bereiche).

Er beriicksichtigt die unterschiedlich verkaufsstarken Bereiche im Geschaft und Regal, das Preisniveau der
Artikel, den Saisoncharakter der Ware, die Eigenschaften der Ware.

Er setzt die vorfindlichen Warentrager im Verkaufsraum :

Verkaufsgondel,

Display,

Mini Palette,

Ausstellungstisch,

Wiihlkorb

Werbezone,

Vitrine,

e Regalwéande

fir die Prasentation gemaéss betriebsinterner Gegebenheiten ein.
Der Auszubildende unterscheidet:
e - Markenartikel
- Handelsmarken
- Eigenmarken
- No-Name — Produkte
- Leader-Produkte
- Exklusiv-Produkte und kann diese nach vorgegebenen betrieblichen Regeln prasentieren.

Die notwendigen Arbeitsschritte werden geplant.

SOCKEL

Alle betrieblichen Kriterien werden bei der Présentation beachtet und sorgfaltig umgesetzt.
Die Prasentation ist ansprechend.



Der Auszubildende ist in der Lage, verschiedene Arten verkaufsférdernder Sonderplatzierungen von Waren zu untersct
und sie auftragsbezogen umzusetzen.

INDIKATOREN

Der Auszubildende beachtet die Prinzipien der Verbundplatzierung, der Zweitplatzierung, der Aktionsplatzierung.
Die verschiedenen Arten der Sonderplatzierung von Waren sind bekannt und werden unterschieden.

Die Sonderplatzierungen erfolgen auftragsbezogen.

SOCKEL

Die Arten der Sonderplatzierung sind beriicksichtigt. Die Sonderplatzierungen werden korrekt durchgefiihrt.

Der Auszubildende ist féhig, die Gestaltung einer Prasentationsflache mit den Vorgaben in bestehenden Lieferantenver
abzustimmen.

INDIKATOREN

Der Auszubildende beachtet bestehende Abmachungen mit den Lieferanten.

Er kennt die Abmachungen betreffend Visualisierung und Facing eines bestimmten Produktes.
Er befolgt die vom Hersteller gegebenen Werbe-Hinweise.

Er setzt das Werbematerial gemaf den Regeln ein.

Er présentiert die Produkte verschiedener Hersteller gemanR den Vertragsvorgaben ein.

Das zur Verfligung stehende Budget und das zugestandene Zeitfenster wird beriicksichtigt.
SOCKEL

Alle im Vertrag aufgeflhrten Vorgaben werden bei der Prasentation beriicksichtigt.

Der Auszubildende erkennt entstehende Probleme, ist in der Lage, sie verstandlich zu formulieren und angemessen zu
melden.

INDIKATOREN

Entstehende Méngel/Probleme werden erkannt. Mégliche Ursachen der Probleme werden gepriift.
Probleme/Mangel werden Kollegen/Vorgesetzen gemeldet und nachvollziehbar geschildert.

SOCKEL

Offensichtliche Probleme/Méangel sind erkannt und gemeldet.



Der Auszubildende ist in der Lage, fiir Sauberkeit und Ordnung im Verkaufsraum zu sorgen und wendet die betriebliche
Hygieneregelungen an.

INDIKATOREN

Der Auszubildende nimmt an den taglich anfallenden Raumpflegearbeiten absprachegeman teil.
Er halt den Verkaufsraum sauber und ordentlich.

Die betrieblichen Ordnungs- und Hygienevorschriften sind bekannt und werden beachtet.
Gegenstande welche nicht in den Verkaufsraum gehéren werden entfernt.

SOCKEL

Der Verkaufsraum ist sauber und ordentlich.
Die Hygienereglungen sind beachtet.

Der Auszubildende ist unter Anleitung in der Lage, ein Berichtsheft regelméaBig und Ubersichtlich zu fiihren, darin die in
Ausbildung behandelten Themen/Inhalte/Aufgaben in korrektem Deutsch oder Franzésisch festzuhalten und die Berichi
Fachbegriffen, Bildern, Skizzen und eigenen Argumenten zu unterlegen.

INDIKATOREN

Der Auszubildende nimmt gemaf Anleitung regelméaBige Eintragungen zu den in der Ausbildung behandelten
Themen/Inhalten und Aufgabenstellungen vor.

Er verfasst die Eintragungen verstandlich und nachvollziehbar in deutscher oder franzésischer Sprache.

Er gebraucht dabei die richtigen Fachbegriffe.

Er reichert die Berichte durch themen-und auftragsbezogene Bilder und Skizzen an.

Er rekapituliert Schwierigkeiten/Probleme, die bei der Behandlung der Inhalte/Durchfiihrung der Aufgaben
entstanden sind und vermerkt sie.

SOCKEL

Das Berichtsheft ist ordentlich, Gbersichtlich und regelmaBig gefiuhrt.

Alle wesentliche Angaben zu Themen/Inhalten/Aufgaben in den entsprechenden Ausbildungsabschnitten sind
festgehalten.

Die Fachbegriffe werden korrekt angewandt.

Beigeflgte Bilder und Skizzen stimmen mit den Berichten Uberein.

Der Auszubildende verfasst mindestens flinf Berichte pro Semester.



Der Auszubildende ist in der Lage ein Regal geman betriebsinternen Regeln und Vorgaben verkaufsférdernd zu
bestuicken.

INDIKATOREN

Er informiert sich Uber die betrieblichen Vorgaben.

Der Auszubildende wendet die Regeln der Regalplatzierung an. (Reckzone, Sichtzone, Greifzone, Blickzone).
Er bestlckt ein Regal nach vorgegebenem Plan oder Planogram.

Er bertcksichtigt allgemeine Platzierungsregeln (Vertikal-, Horizontal- und Kreuz —blockplatzierung, usw.).

SOCKEL

Das Regal ist korrekt gemaB betriebsinternen Regeln und Vorgaben verkaufsférdernd bestlckt.



