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Die Taxonomiestufen (K-Stufen)
Die Taxonomiestufen sind in den Lehrzielen gemass nachfolgender Ubersicht umschrieben:

K1 (Wissensaufgabe): Wenn die Lehrlinge dieses Leistungsziel erreichen, missen sie gelerntes Wissen wiedergeben, zum Beispiel den Namen eines Formu-
lars oder eine Gesetzesvorschrift. Die Lehrlinge geben das Wissen so wieder, wie sie es gelernt haben = kennen, nennen.

K2 (Verstandnisaufgabe): Die Lehrlinge missen zum Erreichen dieses Leistungszieles etwas verstehen oder begreifen, zum Beispiel, warum man die Bérse fur
Aktien von Unternehmen geschaffen hat, oder warum sich Versicherungsunternehmen wiederum selber rtickversichern = erkennen, erklaren, aufgliedern,
beschreiben, verstehen.

K3 (Anwendungsaufgabe): Die Lehrlinge Ubertragen das Gelernte in eine ganz neue Situation oder miinzen es auf eine spezifische Anwendung um. Beispiel:
Sie haben zwar auf dem Buchhaltungssystem X gelernt. Sie finden sich aber auch auf dem Buchhaltungssystem Y zurecht. Oder: Sie haben die Haf-
tungsregelung anhand einer neuen Entscheidung des Bundesgerichtes gelernt und kénnen sie nun auf die Dienstleistung im eigenen Betrieb tibertragen. = ver-
gleichen, unterscheiden, anwenden, beschreiben und analysieren.

K4 (Analyseaufgabe): Die Lehrlinge untersuchen einen Fall, eine komplexe Situation oder ein System und leiten daraus selbstandig die zu Grunde liegenden
Strukturen und Prinzipien ab; ohne dass sie sich damit vorher vertraut machen konnten. Als Beispiel die Frage: Wie kommt es, dass eine Krankenversicherung
ihren Mitgliedern immer wieder die entstandenen Kosten vergiiten kann? = analysieren und beurteilen.

K5 (Syntheseaufgabe): Die Lehrlinge denken weiter. Sie haben eine kreative Idee, die zum Beispiel das bestehende Softwareprogramm verbessern wirde.
Oder: Die Lehrlinge bringen zwei verschiedene Sachverhalte, Begriffe, Themen, Methoden, die sie gelernt haben, konstruktiv zusammen, um zum Beispiel ein
Problem im Geschéftsleben zu I6sen. Dabei entsteht etwas Neues.

K6 (Beurteilungsaufgabe): Die Lehrlinge bilden sich ein Urteil Gber einen komplexen Sachverhalt, wie zum Beispiel ein Marketingansatz, eine Softwarelésung

fur die tagliche Praxis, eine staatliche Regelung, ein komplexes Finanzprodukt oder ein Ablageverfahren. Dabei entwickeln sie ihre eigenen Gesichtspunkte, mit
denen sie ihre Beurteilung vornehmen.
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Inhalt/Fachkompetenz

Taxonomiestufe

Verknipfungsvorschlag

Richt-
zeit

Bemerkungen/Hinweise

In Worten Grad

Soz. K.

Meth. K.

Die Lernenden erklaren, weshalb der erste Ein-
druck, den die Konsumenten vom Verkaufsperso-
nal und dem Geschéft haben, fir den Betriebser-
folg entscheidend ist.

5.1.1 Die Lernen- | K2
den sind sich der
Bedeutung des
ersten Eindrucks
bewusst.

Die Lernenden pfle-
gen Kontakt mit den
Mitmenschen, und
mussen bestimmten
Erwartungen an ihr
Verhalten und ihre
Umgangsformen
gerecht werden.

Die Lernenden er-
kennen ihre Mitver-
antwortung fir die
betriebliche und
schulische Atmo-
sphére.

Lekti-
onen

U Rollenspiel Kérper-
sprache (Einfiihrung
Korpersprache).

V Starttag.

Die Lernenden sind sich der Bedeutung des per-
sonlichen Erscheinungsbildes fur eine erfolgreiche
Beratung und Bedienung bewusst.

5.1.2 Die Lernen- | K2
den verstehen die
Wichtigkeit der
ausseren Er-
scheinung.

Die Lernenden sind
sich der Wichtigkeit
ihres ausseren Er-
scheinungsbildes
auf die Mitmen-
schen bewusst.

Sie sind bereit im
Bezug auf ihr Er-
scheinungsbild die
Verantwortung zu
Ubernehmen (fa-
cherilibergreifende
Kompetenz ,Auftre-
ten").

Lekti-
onen

U Prasentation.
U Interview.

Die Lernenden geben die funf Glieder der Han-

5.6.1 Die Lernen- | K1

S Schnittstelle mit dem
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delskette wider und erkennen den Zusammen- den kennen die Lekti- Fachbereich Wirtschaft
hang mit dem Warenfluss. Handelskette. on 3.1.3.
Inhalt/Fachkompetenz Taxonomiestufe Verknipfungsvorschlag Richt- | Bemerkungen/Hinweise
zeit
In Worten Grad Soz. K. Meth. K.
Die Lernenden kdnnen die Funktionen der einzel- |5.6.2 Die Lernen- | K1 2 V  Verknipfung mit dem
nen Glieder der Handelskette aufzahlen und wis- | den kennen die Lekti- Fachbereich Wirtschaft
sen um die Bedeutung der einzelnen Stufen flr Hauptaufgaben onen 3.2.1.
die Wirtschatft. der einzelnen
Glieder der Han-
delskette.
Die Lernenden nennen verkaufsunterstiitzende 5.1.3 Die Lernen- | K2 3 V  Verknupfung mit dem
Massnahmen und Aufgaben des Detailhandels, den verstehen Lekti- Fachbereich Wirtschaft
die bei den Konsumenten positive Gefuhle we- das Zusammen- onen 3.1.1.
cken und diese zum Kauf bewegen. spiel zwischen P Beobachtungsauftrag
Detailhandel und (DH-
Konsument. Betrieb).
Die Lernenden zahlen Erwartungen auf, welche 5.2.1 Die Lernen- | K1 Die Lernenden er- 3 H Videospiel von Samy
die Kundschaft an den Betrieb und an sie stellt. den kennen die kennen die Anliegen Lekti- Molcho (Kérpersprache
Erwartungen der und Winsche der onen und Selbstbeobach-
Konsumenten an Mitmenschen. Sie tung in Verkaufssituati-
das Verkaufsper- sind bereit, rasch onen).
sonal. Situationen zu beur- H Buch von Samy Mol-
teilen und kénnen cho, Kérpersprache,
entsprechend darauf Verlag Bassermann.
reagieren. V  Verknipfung mit dem
Fachbereich Fremd-
sprachen 2.3.1.
Die Lernenden nennen die Erwartungen der 5.1.4 Die Lernen- | K1 Die Lernenden kon- 2 V  Verkniipfung mit dem
Kundschaft an das Verkaufspersonal in Bezug auf | den kennen die nen ihre Sprache und Lekti- Fachbereich lokale
gute Umgangsformen. Grundsatze des inr Benehmen der onen Landessprache 1.2.1.

korrekten Um-
gangs mit Mit-

jeweiligen Situation
und den Bedirfnissen
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menschen. der Gesprachspartner
anpassen.
Die Lernenden kdnnen die Bedienungsformen 5.2.2 Die Lernen- | K2 Die Lernenden kon- |4 U Rollenspiel
Vollbedienung, Selbstbedienung und Vorwahl und | den verstehen die nen eindeutige Ver- | Lekti- |V  Verkniipfung mit dem
aktuelle elektronische Formen sowie Automaten | verschiedenen haltensweisen der | onen Fachbereich Wirtschaft
erklaren und, mit Hilfe der Betriebsformen und der | Formen der Kun- verschiedenen Be- 3.2.2.
Branchen, unterscheiden. denbedienung. dienungsformen in
einem Rollenspiel
darstellen.
Inhalt/Fachkompetenz Taxonomiestufe Verknupfungsvorschlag Richt- | Bemerkungen/Hinweise
zeit
In Worten Grad Soz. K. Meth. K.
Die Lernenden erkennen die interaktive Rolle von |5.2.3 Die Lernen- | K1 Die Lernenden er- 3 S Schnittstelle mit dem
Sender und Empfanger in der Kommunikation. Sie | den kennen die kennen die Eigenhei- Lekti- Fachbereich lokale
beschreiben die Bedeutung des Feedbacks. Sie Grundlagen der ten ihrer verbalen und onen Landessprache 1.2.1
kénnen die Elemente der nonverbalen Kommuni- | verbalen und nonverbalen Kom- und 1.3.1.
kation wie Mimik, Gestik darstellen. nonverbalen munikation und kon-
Kommunikation. nen diese gezielt
verbessern.
Die Lernenden machen sich den Ablauf eines 5.2.4 Die Lernen- | K1 Die Lernenden do- |3 P Die Lernenden beo-
Verkaufsgespraches bewusst. den kennen den kumentieren mittels | Lekti- bachten verschiedene
Ablauf des Ver- geeigneter Technik | onen Verkaufssituationen in
kaufsgespraches. (Notiztechnik) Ver- der Praxis und berich-
kaufsablaufe, die sie ten daruber.
in der Praxis beo-
bachten.
Die Lernenden kdnnen die verschiedenen Dienst- |5.3.1 Die Lernen- | K1 2
leistungen im Detailhandel aufzéhlen und wissen | den kdnnen die Lekti-
um deren Wichtigkeit fir den Detailhandel. verschiedenen onen
Dienstleistungen
aufzéhlen.
Die Lernenden kennen die Entwicklung vom bar- |5.3.2 Die Lernen- | K1 3
zahlenden zum bargeldlosen Kunden. Sie erlau- | den kennen Vor- Lekti-
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tern die Vorgange der Barzahlung. Sie kennen die | und Nachteile der onen
verschiedenen bargeldlosen Zahlungsmdglichkei- | verschiedenen
ten (Debitkarten, Kreditkarten, Cashkarten; Kun- | Zahlungsarten.
denkarten) und kénnen den Ablauf einer entspre-
chenden Zahlung schildern.
Reserve 2
Tests 4
Total 38
3. und 4. Semester
(33 Wochen a 1 Lektion = 33 Wochenlektionen)
Inhalt/Fachkompetenz Taxonomiestufe Verknupfungsvorschlag Richtzeit | Bemerkungen/Hinweise
In Worten Grad Soz. K. Meth. K.
Die Lernenden wissen um die Wichtigkeit das 5.5.1 Die Lernen- | K1 Die Lernenden bau- |3 Lektio- |P Die Lernenden stellen
Warensortiment tGbersichtlich und ordentlich zu den kennen die en die Merkpunkte |nen den Mitlernenden im
zeigen. Sie zahlen die Auswirkungen aufs Ein- Grundsétze der der Warenprasenta- Rahmen einer Présen-
kaufsverhalten der Sicht-, Griff-, Blick- und Reck- | Warenprasentati- tion zeichnerisch auf tation eine Ware vor.
zone auf. on. Warentréger ein. Verknupfung mit dem
Fachbereich Wirtschaft
3.1.1.
Die Lernenden beschreiben die verschiedenen 5.5.2 Die Lernen- | K1 Die Lernenden bau- |2 Lektio- Die Lernenden kdénnen
Positionen der Warenpréasentation (stehend, han- | den kénnen ver- en die Merkpunkte | nen mit vorhandener Ware
gend, liegend). schiedene Wa- der Warenprasenta- und Dekorationsmate-
Die Lernenden verstehen die Wirkung der Zweit- | renprasentati- tion zeichnerisch auf rial eine ansprechende
platzierung und Bedarfsgruppenprésentation. Sie | onsmdglichkeiten Warentrager ein. Warenpréasentation
kennen die verschiedenen Points of sale. nennen. erstellen.
Verknupfung mit dem
Fachbereich Wirtschaft
3.1.1.
Die Lernenden zahlen verschiedene verkaufsun- |5.5.3 Die Lernen- | K1 Die Lernenden 3 Lektio- Verkniipfung mit dem
terstiitzende Massnahmen auf und nennen deren | den kennen ver- erstellen eine freie | nen Fachbereich Wirtschaft
Wirkung und Ziele. kaufsunterstiit- Dokumentation aller 3.1.1.
Verkaufsunterstiitzende Massnahmen wie: zende Masshah- verkaufsunterstiit-
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1. Dekoration men. zenden Massnah-
2. Licht men im Lehrbetrieb.
3. Farben
4. Musik
5. Etc.
Die Lernenden kennen den Einfluss ihrer Fach- 5.4.1 Die Lernen- | K2 Die Lernenden er- 4 Lektio-
kompetenz fiir den erfolgreichen Abschluss von den verstehen die ganzen die Doku- nen
Zusatz- und Anschlussverkaufen. Sie schildern Wichtigkeit der mentation eigener
die Vorgehensweise um Anschluss- bzw. Zusatz- | Zusatz- und An- und fremder Erleb-
verkaufe initiieren zu kénnen. schlussverkaufe. nisse (positiv und
negativ) zum Thema
Anschluss- und
Zusatzverkaufe.
Inhalt/Fachkompetenz Taxonomiestufe Verknupfungsvorschlag Richtzeit | Bemerkungen/Hinweise
In Worten Grad Soz. K. Meth. K.
Die Lernenden beschreiben den Zusammenhang |5.7.1 Die Lernen- | K2 Die Lernenden brin- | 3 Lektio-
zwischen der Verkaufsbereitschaft und der Kun- | den verstehen geninihrem Lehr- |nen
denzufriedenheit. Sie beschreiben verschiedene | Massnahmen, geschaft in Erfah-
Massnahmen, welche die Verkaufsbereitschaft welche die Ver- rung, wie der Mel-
erhéhen und erklaren in diesem Zusammenhang | kaufsbereitschaft debestand und der
die Bedeutung des Meldebestandes und der ei- unterstitzen. Mindestbestand
sernen Reserve. festgestellt werden.
Die Lernenden kdnnen die Verkaufskalkulation als | 5.2.5 Die Lernen- | K1 Die Lernenden kdn- |4 Lektio- |V Verknlipfung mit dem
kostenorientierte Preisbildung vollsténdig darstel- | den wissen, wie nen den Verkaufs- | nen Fachbereich Wirt-
len. Sie bezeichnen die verschiedenen Rabattar- | sich ein Ver- preis mit Hilfe des schaft. 3.4.6.
ten der Verkaufskalkulation. Sie benennen die kaufspreis zu- Kalkulationssche-
preisrelevanten Kosten. sammensetzt. mas ausrechnen.
Die Lernenden geben die Aufgabe der Warenla- |5.7.2 Die Lernen- | K1 3 Lektio- |V Fachgruppeninterne
gerung (Verkaufsbereitschaft, Uberbriickung von | den kennen die nen Verknipfung mit dem
Produktions- und Nachfrageschwankungen, Pro- | Aufgabe des Leistungsziel 5.7.1.
dukteveredelung und Kostenoptimierung durch Warenlagers. V  Verkniipfung mit dem
optimale Bezugsmenge) an. Fachbereich Wirtschaft
3.4.6.
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Die Lernenden beschreiben ihre Einflussmdglich- |5.3.3 Die Lernen- | K2 Die Lernenden sehen | Die Lernenden beo- |3 Lektio- |V Fachgruppeninterne
keiten im Verkauf. Sie schildern was sie zum Be- | den verstehen sich als Teammitglied | bachten ihre Mitar- | nen Verkniipfung mit den
triebserfolg beitragen kénnen. ihre Einflussmég- in ihrem Lehrbetrieb. | beiterinnen und Leistungszielen 5.1.1,
lichkeiten auf den Sie sind sich ihres Mitarbeiter und ver- 5.1.2,5.2.1und 5.1.4.
Betriebserfolg. personlichen Beitra- | gleichen dabei die
ges an den Betriebs- | Reaktionen der
erfolg bewusst. Konsumentinnen
und Konsumenten
(Aktion — Reaktion)
Die Lernenden zahlen Regeln fur eine erfolgrei- 5.1.5 Die Lernen- | K1 Die Lernenden sind Die Lernenden be- |2 Lektio- |S Schnittstelle mit dem
che Zusammenarbeit auf. den wissen, was fahig, im Team zu schreiben Storfakto- | nen Fachbereich Sport.
fur eine erfolgrei- arbeiten, sie kennen | ren, welche in einer
che Teamarbeit die Regeln erfolgrei- | Teamarbeit auftre-
notig ist. cher Teamarbeit. ten kdnnen.
Reserve 2
Tests 4
Total 33
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