kv:nmi

Kauffrau/Kaufmann EFZ
Branche Nahrungsmittel-Industrie

Vorbereitungsauftrage zum UK 5

Vorbereitungsauftrag V512.1 bearbeitet 10 Min.
Vorbereitungsauftrag V513.1 bearbeitet 30 Min.
Vorbereitungsauftrag V514.1 bearbeitet 20 Min.
Vorbereitungsauftrag V515.1 bearbeitet 10 Min.
Vorbereitungsauftrag V516.1 bearbeitet 20 Min.

Total 90 Min.

Vorbereitungsauftrdge mit dem Lernenden besprochen und kontrolliert:

Datum Name Berufsbildner/in Unterschrift Berufsbildner/in

Name Lernende/r Unterschrift Lernende/r

Besprechungsnotizen / Kommentar:

Bitte bringen Sie wieder ein Markenprodukt (méglichst eine Neuheit) Ihres Unternehmens mit an den
UK. Achten Sie darauf, dass es sich um eine Verpackung fir den Endverbraucher handelt, welche einen
EAN Code hat. Stellt Ihr Unternehmen Produkte her, die gekiihlt werden missen, bringen Sie eine leere
Verpackung mit.

» Fur die Gruppenarbeit am zweiten Tage werden pro Klasse vier Laptops bendotigt. Bitte
sprechen Sie sich innerhalb der Klasse ab, wer einen Laptop mitbringt.
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Ruckblick K4 Auftrag

V512.1 Transferauftrag zum K4 Vorbereitungsauftrag 10 Min.
Einzelarbeit

Ziel
Sie haben im (K4 einen Transferauftrag erhalten. Diesen sollten Sie in der Zwischenzeit erarbeitet haben.
Dieser dient als Repetition und als Vorbereitung fur das Qualifikationsverfahren.

Auftrag

1. Bringen Sie den unterschriebenen Transferauftrag und die dazugehérigen erarbeiteten Doku-
mente zum T421.1, T422.1 und T423.1 mit.

2. Notieren Sie Fragen oder Unklarheiten zum Transferauftrag:

Hinweis
Den Transferauftrag finden Sie als leeres Vorlagedokument auch auf unserer Homepage
www.kv-nmi.ch (Dokumente, Lernende, iK4).
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Branchenkunde "Betrieb&Praxis" Auftrag
V513.1 Kapitel 3 Vorbereitungsauftrag 30 Min.
Marketing Einzelarbeit

Ausgangslage

«Wer die Werbung einstellt, um Geld zu sparen, handelt wie jemand, der die Uhr anhélt, um Zeit zu
gewinnen.» Kein Produkt verkauft sich von selbst. Die Kunden wollen tber die Produkte und Dienstleis-
tungen informiert werden. Meistens versuchen die Unternehmen, eine Marke zu férdern, mit der zum
Beispiel modernes Design, gute Qualitat und Zuverlassigkeit verbunden wird. Daraus abgeleitet kdnnen
die Sortimente gestaltet und die einzelnen Produkte angeboten und verkauft werden. Um dies zu errei-
chen, werden aufeinander abgestimmte Marketingmassnahmen geplant und durchgefihrt.

Auftrag
1. Lesen Sie im Ordner Betrieb&Praxis, Kapitel 3 die Seiten 11-27 durch.
2. Bringen Sie ein Werbemittel fir ein Produkt Ihres Unternehmens mit. Dies kann ein Inserat,

Plakat, Salesfolder, Aktionsinserat oder ahnliches sein. Idealerweise gehort das Werbemittel
zum Markenprodukt, welches Sie geméss Auftrag auf Seite 1 mit an den UK nehmen.

3. Finden Sie heraus, auf welchem Preisniveau sich die Produkte in Ihrem Unternehmen positio-
nieren.

4. Informieren Sie sich Uber die verschiedenen Distributionskanale lhrer Produkte und fiihren Sie
diese nachfolgend auf:

5. Trends beeinflussen die Marktbedirfnisse. Machen Sie sich Gedanken, welche Trends die Pro-
dukte in lhrem Unternehmen beeinflusst haben oder noch werden. Fithren Sie lhre Erkenntnis-
se nachfolgend auf:
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6. Fragen Sie in lhrer Marketing-Abteilung nach, welche Promotionsmdglichkeiten Sie geméass Ord-
ner B&P, Kapitel 3, Tabelle Seite 18, nutzen und welche nicht. Beschreiben Sie eine Promoti-

onsmdglichkeit anhand eines Beispiels genauer. Sie dirfen hierzu auch weitere Unterlagen (z.B.
Bild eines Messestandes) mithehmen.

7. Notieren Sie nachfolgend Ihre Fragen, Bemerkungen, Hinweise usw., die Sie im Moment zum
Thema Marketing haben:
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Branchenkunde "Betrieb&Praxis" Auftrag
V514.1 Kapitel 5 Vorbereitungsauftrag 20 Min.
Beratung und Verkauf Slrzelnsel

Ausgangslage

Der Kunde mdchte sich im Verkaufsgesprach tber das Produkt oder die Dienstleistung eines Unterneh-
mens informieren. Dabei geht es sowohl um die Eigenschaften des Produkts als auch um den Nutzen,
der sich durch den Einsatz ergibt. Neben dem Preis werden auch die genauen Lieferungs- und Zah-
lungsbedingungen ausgehandelt. Um einen Preis festzulegen, benétigt Thr Unternehmen die Preiskalkula-
tionen.

Auftrag

1. Lesen Sie im Ordner Betrieb&Praxis, Kapitel 5 die Seiten 10-11 durch.

2. Fragen Sie in Ihrem Unternehmen nach, wie eine solche Preiskalkulation bei Ihnen aussieht.
Nach Méglichkeit nehmen Sie ein Beispiel einer solchen Preiskalkulation mit an den UK.

3. Notieren Sie nachfolgend lhre Fragen, Bemerkungen, Hinweise usw., die Sie im Moment zum
Thema Preiskalkulation haben.
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Uberprufung Lernstand Auftrag

V515.1 Lerndokumentationen (LD) Vorbereitungsauftrag 10 Min.
Einzelarbeit

Ziel
Uberpriifung und Hilfestellung bei der Erarbeitung und Dokumentation von Leistungszielen im time2learn.

Auftrag

1. Im Ausbildungsplaner time2learn fihren Sie regelmassig Ihren Ausbildungsstand in den Lerndo-
kumentationen nach. Lesen Sie dazu als Repetition das entsprechende Kapitel im Ordner LLD
(Register 2, Seiten 36 - 53).

2.  Melden Sie sich im Ausbildungsplaner time2learn an und drucken Sie alle Lerndokumentationen
der bisher bearbeiteten Leistungsziele mit einer Gesprachssituation aus (dies miissen mindes-
tens vier sein). Prifen Sie die Lerndokumentationen vorher auf Rechtschreibefehler. Fir den
Ausdruck nutzen Sie die Vorder- und Riickseite.

3. Notieren Sie nachfolgend lhre Fragen, Bemerkungen, Hinweise usw., die Sie im Moment zu den
Lerndokumentationen haben:
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Branchenkunde "Betrieb&Praxis" Auftrag
V516.1 Kapitel 10 Vorbereitungsauftrag 20 Min.
Import und Export Einzelarbeit

Ausgangslage

Ein bedeutender Teil der in der Schweiz hergestellten Waren wird ins Ausland exportiert. Andererseits
werden auch viele im Inland verbrauchte Waren importiert. Durch die Marktdffnung sowie die weltum-
spannenden Kommunikations- und Transportwege werden heute auch entfernte Markte zuganglich. Ge-
rade in neuen Markten wird die Vertrauensbasis zwischen Kaufer und Verkaufer aufgrund der rechtlichen,
politischen oder wirtschaftlichen Rahmenbedingungen auf die Probe gestellt. Nur wenn Sie neben den
Chancen des Aussenhandels auch die zugehorigen Risiken kennen und absichern, kénnen Sie die Han-
delspotenziale voll ausschopfen.

Auftrag
1. Lesen Sie im Ordner Betrieb&Praxis, Kapitel 10 vollstandig durch.

2. Finden Sie heraus ob Ihr Unternehmen Produkte importiert und in welche Lander Sie allenfalls
exportieren. Fuhren Sie die L&ander nachfolgend auf:

Import (Rohstoffe) Export (Fertigprodukte)

3. Fragen Sie in lhrer Exportabteilung nach, welche Zolldokumente Ihr Unternehmen verwendet und
bringen Sie ein Beispiel mit an den UK.

4. Notieren Sie nachfolgend lhre Fragen, Bemerkungen, Hinweise usw., die Sie im Moment zum
Thema Import und Export haben.
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