4 .,,P-F' Verband Schweizerischer Farbenfachhandler

A

Ausbildungs- und Priifungsbranche "Farben" (Nullserie 2014)

Qualifikationsbereich "Praktische Arbeiten”

Position 1.1 "Praktische Prufung" (Gesamtzeit = 90 Minuten)

Detailhandelsfachleute Schwerpunkt Beratung

Prifungsdaten:
Datum: Prufungsort:
Lernende/r: Name: Vorname: Nr.:
Lehrbetrieb:
Experte 1. Name: Vorname:
Experte 2: Name: Vorname:
Bewertung (Ubertrag der Seiten 2 bis 7): Notenskala 100 Punkte:
Punkte Teil 1: (5) Betriebskenntnisse 55” nf(;g Ns?(t)e Zgrjkstj N;;e
Punkte Teil 2: (60) Schwerpunkt Beratung 32 - Zj 2:2 32 - gj g:g
Punkte Teil 3: (25) Sortimentskenntnisse 22 - gj j:g 155_'12;1 i:g
Punkte Teil 4: | (10) Bewirtschaftung Jenigendsr Bereich \ngenigender Bereich
Gesamtpunkte: | (100)

Note:

ViISUM EXPErte L: oo

ViISUM EXPEIE 2: ..ottt eeees

Taxonomie = (1 =Wissen/2 = Verstehen /3 = Anwenden / 4 = Analysieren) MK = Methodenkompetenz SK = Sozial- und Selbstkompetenz
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Ausbildungs- und Priifungsbranche "Farben" Nullserie 2014

Lernbereich 2 =] Nr.
= ernpereic g = .. . .
° . gl cgl &| § Losungsansétze zur Umsetzung im QV
Prafungsform gl =2 € =
= N = a m
1. Betriebskenntnisse 5 5
1.1 | 3.3.1 (Fachgesprach) 1 1 Frage: - Nennen Sie die Verkaufsschwerpunkte, die Starken ihres Betriebes und erklaren Sie,
Ich kenne die Verkaufsschwerpunkte warum dies so ist. Womit heben sie sich von den Mitbewerbern ab?
meines Betriebes
1.2 | 5.4.4 (Fachgesprach) 2 2 Frage: - Nennen Sie die bedeutende Geschaftspartner und beschreiben Sie deren Funktion
Ich kenne die wichtigsten und Sortiment.
Geschéftspartnerinnen und -partner sowie - Nennen Sie den bedeutenden Mitbewerber und beschreiben Sie deren Starken
Mitbewerberinnen und Mitbewerber und Schwéchen?
meines Betriebes und kann sie 5
beschreiben.
1.3 | 5.3.2 (Fachgespréach) 3 2 Aufgabe: Es gibt gesetzliche Vorgaben und betriebliche Vorschriften die gemeinsam die
Ich kenne die Hausordnung, die Weisungen des Ausbildungsbetriebs darstellen.
Vorschriften und Formulare meines Frage: - Erklaren Sie die wichtigsten Weisungen Ihres Betriebs und begriinden Sie die einzelnen
Betriebes und verhalte mich entsprechend Weisungen aus Sicht des Betriebs.
- Erklaren Sie die wichtigsten Formulare lhres Betriebs.
Erreichte Punkte Teil 1 5 Ubertrag auf Seite 1
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Ausbildungs- und Priifungsbranche "Farben" Nullserie 2014

Lernbereich g = Nr.
= ernpereic < 2 .. . .
2 N gl cg| & © Losungsansatze zur Umsetzung im QV
Prufungsform Sl =2l €| =
— N = o m
2. Schwerpunkt Beratung 45 | 60
2.1 | 1. Rollenspiel Beratung: (35Pkt.) Situation: Ein Kunde erklart Thnen, dass er eine Truhe behandeln (streichen) mochte.
141 1ch k hsvoll Aufgabe: Verkaufen Sie dem Kunden die auf seine Bedurfnisse abgestimmten Produkte.
14, nn anspr \Y . .
iundenc es aracr?e?ghl:gns ole 3 10 Ablauf Der Ablauf des Verkaufsgesprach beginnt mit der Begriissung des Kunden und endet
gesp ’ mit der Verabschiedung.
Fragen - Wissen Sie den Ist-Zustand der Truhe?
5.14.2 Ich kenne die unterschiedlichen - Wissen Sie, wie die Truhe nach der Behandlung aussehen soll?
Fragetechniken und setze sie in der o5 - Wissen Sie, wie und wo der Kunde die Truhe einsetzen méchte?
Praxis zielgerichtet und erfolgreich ein 4 9 - Haben Sie dem Kunden alle Mdglichkeiten zur Behandlung der Truhe aufgezeigt?
’ - Haben Sie dem Kunden die Vorteile und die Nachteile sowie die Eigenschaften der
verschiedenen Produkte erklart?
. . - Haben Sie dem Kunden Bemusterungen gezeigt und erklart?
6.2.2 Ich setze meine vertieften - Haben Sie dem Kunden Hilfsmittel und Werkzeuge, die das behandeln der Truhe
Produktekenntnisse bei meiner taglichen 4 10 erleichtern empfohlen?
Arbeit wirkungsvoll ein. - Haben Sie Zusatzverkaufe getatigt?
- Haben Sie dem Kunden mit Ihren Argumenten bei der Kaufentscheidung geholfen?
- Haben Sie dem Kunden beim Kassieren auf die verschiedene
Aufgabenstellung: Beratung mit Verkaufsabschluss. Zahlungsmdglichkeiten aufmerksam gemacht?
. . N usw.
(Hinweis: Wenn moglich am vorhandenen
Sortiment priifen) Anweisung: Die Expertin / der Experte tbernimmt die Rolle der Kundin / des Kunden.
MK | Arbeitstechniken und Problemlésen 2 Die lernende Person fiihrt das Verkaufsgesprach systematisch durch.
MK | Beratungs- und Verkaufsmethoden 2 Die lernende Person wendet eine gezielte Fragetechnik an.
SK | Kommunikationsfahigkeit 1 Die lernende Person spricht deutlich.
SK | Umgangsformen 1 Die lernende Person ist interessiert.
Zwischentotal Teil 2.1 35 Ubertrag auf nichste Seite
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Ausbildungs- und Priifungsbranche "Farben" Nullserie 2014

Lernbereich 2 = Nr.
= ernbereic 2 .. .. .
2 . g g © Losungsansatze zur Umsetzung im QV
Prifungsform 2 =| 5| 3
~ N o om
Ubertrag Zwischentotal Teil 2.1 35
2.2 | 2. Rollenspiel Beratung: (25Pkt.) Situation: Ein Kunde bringt einen kirzlich bei Thnen gekaufte Spritzpistole zurtick mit der
Begriindung, dass diese nicht sauber spritzt. (Feststellung des Kunden nach dem ersten
5.6.2 Gebrauch)
Ich kann Reklamationen Uberlegt 3 6 Hilfsmittel: ~ Produkt aus dem Sortiment.
entgegennehmen und nach Weisung des
Betriebes bearbeiten. ] o ) ) ]
Aufgabe: Reklamation nach den betrieblichen Weisungen und zur Zufriedenheit des Kunden
5.3.14 aufnehmen und bearbeiten.
Ich verhalte mich hilfsbereit und 20
engagiert. 3 6
Ablauf: - Grund der Reklamation erfahren
- Nachfragen und Verstandnis zeigen
121 - Umfeld passend wéhlen (z.B. von Kasse weg)
Ich kann mit passenden Worten im - IL_Josunget))n vor\s/chlagrjﬁn (BIEedlngungf:n ngI(?uck[]aEme beachten)
Gesprach erfolgreich argumentieren 3 7 - Umsetzbarer Vorschiag (Ersatzgerat, Geld zurick)
p : - Verabschiedung
Anweisung: Die Expertin / der Experte Gbernimmt die Rolle der Kundin / des Kunden.
Aufgabenstellung: Reklamation bearbeiten.
(Hinweis: Wenn moglich am vorhandenen
Sortiment prifen)
MK | Arbeitstechniken und Problemlésen 2 Die lernende Person fiihrt das Verkaufgesprach I6sungsorientiert durch.
MK | Beratungs- und Verkaufsmethoden 2 Die lernende Person nimmt Kundeneinwande entgegen und beantwortet diese mit Argumenten.
SK | Kommunikationsféhigkeit 1 Die lernende Person ist gesprachsbereit.
SK | Konfliktfahigkeit 1 Die lernende Person sucht nach konstruktiven Lésungen.
Erreichte Punkte Teil 2 60 Ubertrag auf Seite 1
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Ausbildungs- und Priifungsbranche "Farben" Nullserie 2014

Lernbereich 2 = Nr.
= ernpereic S 2 .. " .
2 N gl cg| & © Losungsansatze zur Umsetzung im QV
Prufungsform Sl =2l €| =
— N = o m
3. Sortimentskenntnisse 25 | 25
3.1 | 6.2.1 (kundenorientiertes Fachgesprach) 3 Frage: Erklaren Sie mir .....
Ich verfiige Uber umfassende . Hinweis: Die Expertin / der Experte orientiert sich am vorhandenen Sortiment und behandelt daraus
Sortimentskenntnisse meines Betriebes. mindestens funf Produkte unterschiedlicher Sortimente.
Mogliche Aufgabenstellung: Sortiment: Produkte:
Kti . haf 1. Bau- und Industriefarben -Wand- + Deckenfarben, Deckende Lacke, Klarlacke,
Funktion, Anwendupg und Eigenschaften Holzlasuren, Autolacke, Spraylacke, Putze usw.
von Produkten erklaren 2. Kinstlerfarben + Kunstgewerbefarben -Kunstlerfarben, Dekorationsfarben, Kreiden und Stifte
(Hinweis: Wenn méglich am 10| 10 ) ) bet Mt?(;gruknde, A,'r?rusr}tecr‘”'r usw. ' und Rol
vorhandenen Sortiment priifen) 3. Werkzeuge, Gerate, Zubehdre -Al e_c_: material, I_\_/Ia erwer zeug,.Plr)se und Roller,
Verdinner und Losemittel, Schleifmittel usw.
Moégliche Aufgabenstellungen:
- Korrektes Benennen der einzelnen Produkte.
- Erkléaren eines Anstrichaufbaus auf verschiedene Anstrichtrager (Untergriinde).
- Erklaren der Eigenschaften und Anwendungsmaoglichkeiten.
- Unterscheiden der verschiedenen Materialien und der geeigneten Anwendungen
3.2 | 6.3.1 (kundenorientiertes Fachgespréach) 2 Situation:  Ein Kunde mdchte seine Fassade neu streichen.
Ich kann den Kundinnen und Kunden
unterschiedliche Produkte erklaren. ) : .
Fragen: - Welche Bedirfnisse hat der Kunde? (Aufwand, Qualitat, Preissegment)
- Welches System ist fur den Kunden das Richtige? Warum?
e . - Erklaren Sie die Unterschiede der verschiedenen Fassadenfarben.
Mdgliche Aufgabenstellung: - Erklaren Sie den Richtigen Anstrichaufbau.
Produkte und Geréate erklaren und die 6 6 - Worauf muss der Kunde beim Auftragen besonders achten?
Vor- und Nachteile kundenbezogen - Welche anderen Produkte empfehlen Sie fir mdgliche Zusatzverkéaufe?
aufzeigen. - Welche Werkzeuge braucht der Kunde fur diese Arbeit?
(Hinweis: Wenn moglich am
vorhandenen Sortiment prufen)
Zwischentotal Teil 3 16 Ubertrag auf nachste Seite
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Ausbildungs- und Priifungsbranche "Farben" Nullserie 2014

) o Nr
= Lernbereich 5 5 '
B Prif ¢ S 2| ¢ Losungsansatze zur Umsetzung im QV

rurungsiorm % 2 5 2
~ N o oM
Ubertrag Zwischentotal Teil 3 16
3.3 | 6.3.2 (kundenorientiertes Fachgespréach) 3 Situation: Ein Kunde will ein Anstrichmittel fir seine alten Tiren. Diese sollen bunt werden.
Ich kenne die Einsatzmdglichkeiten der
Produkte unseres Betriebes und kann
mein Wissen kundenorientiert einsetzen. Fragen: Weilche Bedirfnisse konnte der Kunde haben?
- Welches Vorarbeiten muss der Kunde tatigen?
- Erkléaren Sie den Unterschied einzelner Anstrichmittel und deren Anstrichaufbau.
- . - Worauf muss der Kunde beim Gebrauch besonders achten? Wie muss er vorgehen?
Mégliche Aufgabenstellung: - Welche Produkte empfehlen Sie fur mogliche Zusatzverkaufe?
Einsatzméglichkeiten von Produkten und 9 9 - Weiss der Kunde von unseren Farbmischsysteme, und die damit unzahligen
Geraten erklaren. Maoglichkeiten die es gibt?
(Hinweis: Wenn moglich am
vorhandenen Sortiment prufen)
Erreichte Punkte Teil 3 25 Ubertrag auf Seite 1
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) 2 = Nr.
= Lernbereich S © 2 N N .
2 . s g © Losungsansatze zur Umsetzung im QV
Prufungsform Sl = | 2| =
~ N a oM
4, Bewirtschaftung 15 | 10
4.1 | Fallbeispiel Bewirtschaftung: Situation: Ein Lieferant hat die bestellte Ware geliefert.
Hilfsmittel: ~ Aktuell angelieferte Ware eines Lieferanten. Dokumente zur Kontrolle des
5.10.1 ' 3 2 Wareneingangs, wie z.B. Bestellunterlagen.
LCh kaﬂ_n Warencljlefedrungen ann?hmen’ Aufgabe: 1. Kontrollieren Sie die angelieferten Produkte und
epnnc::gnlgrrlen und oranungsgemass 2. integrieren Sie diese in den Verkaufsprozess.
i .
Frage: - Welche Hilfsmittel bendétigen Sie fiir die Kontrolle des Wareneingangs?
5.2.1 - Wie kénnen Sie die Vollstandigkeit der Warenlieferung tGberprifen?
Ich kann Waren flr die Kundinnen und 3 2 - Was unternehmen Sie, wenn die Lieferung vollstandig ist / unvollstandig ist?
Kunden nach den Vorgaben meines 15 - Wie ordnen Sie die Ware ordnungsgemass ein?
Betriebes attraktiv prasentieren - Haben Sie die Ware so eingeordnet, dass sich die Ware fur den Kunden attraktiv
prasentiert?
5.3.10 - Wie hinterlassen Sie den Arbeitsplatz?
Ich unterstlitze mit meiner Arbeitsweise 3 2 - Wie entsorgen Sie die anfallenden Verpackungsmaterialien?
die Qrdnung und Sauberkeit in meinem Anweisung: Die Experten missen sicherstellen, dass zum Zeitpunkt der Priifung eine noch
Betrieb unbearbeitete Lieferung verfiigbar ist (Absprache mit Berufsbildner).
581
I..Ch halFe mich bei de,‘,r Entsorgung an 3 2 Hinweise fir den Fall, wenn bei Prifungsbeginn keine unbearbeitete Lieferung vorhanden sein sollte:
Okologische Grundsatze.
] ] - Der Berufsbildner organisiert bis zu diesem Prifungsteil ein geeignetes Paket.
Aufgabenstellung: Wareneingang kontrollieren und
einordnen.
MK | Arbeitstechniken und Problemldsen 1 Die lernende Person arbeitet effizient.
SK | Belastbarkeit 1 Die lernende Person wickelt das Fallbeispiel ruhig ab.
Erreichte Punkte Teil 4 10 Ubertrag auf Seite 1
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