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Ausbildungs- und Prüfungsbranche Autoteile-Logistik 
Detailhandelsfachleute Schwerpunkt Beratung 
 
 
Qualifikationsbereich "Praktische Arbeiten"  
Position 1.1 "Praktische Prüfung" 
 

Gesamtzeit:  90 Minuten 
Mögliche Punkte: 100 

 
 
 
Datum________________________________________________ Prüfungsort__________________________________________________ 

 
Name____________________________________________ Vorname_______________________________ Nr._____________ 
 
Teil 1 Punkte______________ Teil 2 Punkte_____________ Teil 3 Punkte_________________ Teil 4 Punkte________________ 
 
Total Punkte_______________________________________ Note___________________________________________________ 
 
Visum Experte 1____________________________________ Visum Experte 2__________________________________________ 
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1. Betriebskenntnisse  5 5    

1.1 Fachgespräch      
Aufgabe: 
Zählen Sie mir Ihre wichtigsten Geschäftspartner auf.  
Nennen Sie mir Ihre wichtigsten Mitbewerber und 
nennen Sie deren Stärken und Schwächen. 
 
Mögliche Lösungen: 
- Lieferanten 
- Konkurrenz (andere Garagen, Grossverteiler, Do-it 
Betriebe usw.) 

 
Aufgaben: 
Der Kandidat zeigt Massnahmen zur Verhütung von 
Diebstählen auf. 
 
Mögliche Lösungen: 
- Abschliessen der Kasse 
- Abschliessbare Vitrine 
- Türen Verriegelung 
- Abschliessbarer Tresor  
- Abschliessbarer Gitterraum 

 

 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 

 5.4.4 Ich kenne die wichtigsten Geschäftspartnerinnen 
und -partner sowie Mitbewerberinnen und Mitbewerber 
meines Betriebes und kann sie beschreiben 

2 

 
 

5 

 
 

5 
 

 5.3.12 Ich kenne Massnahmen zur Verhütung von 
Diebstählen und wende sie an 

3 

 

 
Total Punkte Teil 1  5 5  
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2. Schwerpunkt Beratung  45 60    

2.1 1. Rollenspiel      
Ausgangslage: 
Die Expertin/der Experte übernimmt die Rolle des 
Kunden. 
 
Aufgabe: 
Der Kunde möchte umweltbewusst fahren, deshalb 
interessiert er sich für ein Radio-Audio-System mit 
integrierter Navigationshilfe. 
 
Regieanweisungen: 
- Kundenwünsche, Kundenbedürfnisse 
- Fragetechniken 
- Produktekenntnisse, erweiterte Produktekenntnisse 
  Preisgestaltung 
- Alternativen usw. 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
5.3.13 Ich kann die meisten Kundenwünsche kompe-
tent erfüllen 
 

3 
   

 

5.4.5 Ich kann durch sorgfältige Bedürfnisabklärung 
die Produkte zum Nutzen der Kundinnen und Kunden 
einsetzen 
 

3 

25 24  

 

6.2.2 Ich setze meine vertieften Produktekenntnisse 
bei meiner täglichen Arbeit wirkungsvoll ein 
 

3 

   

MK Arbeitstechnik und Problemlösen   2  
Die lernende Person führt das Verkaufsgespräch 
rationell durch. 

 

MK Informations- und Kommunikationsstrategien   2  
Die lernende Person setzt Informationsmaterial sinn-
voll im Verkaufsgespräch ein. 

 

SK Kommunikationsfähigkeit   1  
Die lernende Person führt das Verkaufsgespräch 
adressatengerecht durch. 

 

SK Umgangsformen   1  
Die lernende Person redet und handelt aufrichtig. 
 

 

 Zwischentotal Teil 2.1  25 30  Übertrag auf nächste Seite  
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2. Übertrag Zwischentotal Teil 2.1  25 30  
  

2.2 2. Rollenspiel      
Ausgangslage: 
Der Kunde kaufte kürzlich Schneeketten Model XXY. 
Beim Versuch die Schneeketten zu montieren, stellte 
er fest, dass sich eine schadhafte Schneekette in der 
Verpackung befindet.  
 
Hinweis:  
Anwendung unterschiedlicher Produkte je nach Be-
trieb. 
 
Weitere Möglichkeit: 
- Kunde (Garage) reklamiert ein falsch erhaltenes   
  Ersatzteil. 
 
Hinweis: 
- Reklamationsprozess aufzeigen (werden Reklamati-
onen dokumentiert) 

- Verhalten gegenüber dem Kunden festhalten 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
5.6.2 Ich kann Reklamationen überlegt entgegenneh-
men und nach Weisung des Betriebes bearbeiten 
 

3  
 

20 

 
 

24 

 

 5.7.1 Ich kann die Dienstleistungsangebote meines 
Betriebes sinnvoll einsetzen 

3  

MK Arbeitstechniken und Problemlösen   2  
Die lernende Person setzt die richtigen Prioritäten. 
 

 

MK Beratungs- und Verkaufsmethoden   1  
Die lernende Person wendet eine gezielte Fragetech-
nik an. 

 

SK Konfliktfähigkeit   1  
Die lernende Person reagiert auf Konfliktsituationen 
überlegt. 

 

SK Konfliktfähigkeit   2  
Die lernende Person sucht nach konstruktiven Lösun-
gen. 

 

 
Total Punkte Teil 2  45 60  
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3. Sortimentskenntnisse  25 25  
  

3.1 Kundenorientiertes Fachgespräch      
Ausgangslage: 
Zeigen Sie die Funktionsweise des Produktes XY auf. 
Aus welchem Grund hat dieses Produkt ……? 
 
Hinweis:  
Die Expertin/der Experte orientiert sich am vorhande-
nen Sortiment und behandelt daraus mindestens vier 
Produkte unterschiedlicher Sortimente. 
 
Sortiment: Produkte: 
Ersatzteile z.B. Servicematerial 
Verschleissteile z.B. Bremsen 
Zubehör z.B. Navigationsgerät 
 
Mögliche Aufgabenstellungen: 
- Korrektes Aufzeigen der Funktion der einzelnen 
Teile 

- Einsatzzwecke der Teile aufzeigen 
- Skizze der Funktionsweise erstellen lassen 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 6.2.1 Ich verfüge über umfassende Sortimentskennt-
nisse meines Betriebes 

3 10 10  

 
Zwischentotal Teil 3  10 10  Übertrag auf nächste Seite 
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 Übertrag Zwischentotal Teil 3  10 10    

        
3.2 6.3.1 Ich kann den Kundinnen und Kunden unter-

schiedliche Produkte erklären 
2 5 5  Ausgangslage: 

Ein Kunde (Experte) verlangt ein synthetisches Moto-
renöl. Der Kandidat soll ein passendes Motorenöl  
empfehlen und die Empfehlung begründen 
 
Weitere Möglichkeiten: 
- Bremsflüssigkeiten: Anwendungshinweis: DOT 4,   
  DOT 5 
- Kühlflüssigkeiten: 
  Anwendungshinweise, Gebinde Grössen etc. 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 

 
Zwischentotal Teil 3  15 15  Übertrag auf nächste Seite 
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 Übertrag Zwischentotal Teil 3  15 15  
  

        
3.3 6.3.2 Ich kenne die Einsatzmöglichkeiten der Produkte 

unseres Betriebes und kann mein Wissen kundenori-
entiert einsetzen 

3 10 10  Ausgangslage: 
Ein Kunde möchte auf seinem kürzlich gekauften 
Geländewagen 4 neue Allwetterpneus (Ganzjahres-
reifen) montieren. Wie beraten Sie den Kunden? 
 
Möglichkeiten: 
- Welche Bedürfnisse hat der Kunde (Einsatzgebiet)? 
- Vor- und Nachteile der verschiedenen Ausführungen 
erklären. 

- Worauf muss beim Gebrauch geachtet werden? 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 

 
Total Punkte Teil 3  25 25  
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4. Bewirtschaftung  
15 10 

   

4.1 Fallbeispiel Bewirtschaftung     Ausgangslage: 
Sie erhalten den Auftrag, ein neu lanciertes Produkt 
(Produkt nach Wahl) zu präsentieren.  
Welche 3 Verkaufsaktivitäten setzen Sie in Ihrem 
Betrieb ein?  
Erstellen Sie ein grobes Konzept! 
 
 
Mögliche Lösungen: 
Flyer, Plakate, PowerPoint, Rechnungsbeilage, Zei-
tungsinserat, Wettbewerb, E-Mail, Internet usw. 
 
 
Welche Regeln kennen Sie bezüglich Warenpräsen-
tation? 
 
Mögliche Lösungen: 
Zeiten Sie dem Experten die Regeln bezüglich Wa-
renpräsentation anhand eines konkreten Beispiels 
auf. 
- Standort (Platzierung)  
- Kundenzirkulation steuern 
- Plakate, Flyer usw. 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 

 5.2.1 Ich kann Waren für die Kundinnen und Kunden 
nach den Vorgaben meines Betriebes attraktiv prä-
sentieren 
 

3  
 
 
 
 
 

15 

2  

 5.2.2 Ich kann Verkaufsaktivitäten nach den Regeln 
meines Betriebes mitgestalten 
 

3 2  

 5.2.3 Ich kann Waren in meinem Betrieb selbstständig 
präsentieren 
 

3 2  

 5.18.1 Ich setze meine vertieften Produktekenntnisse 
bei meiner tägliche Arbeit ein 
 

3 2  

MK Arbeitstechnik und Problemlösen   1  
Die lernende Person wickelt das Fallbeispiel zielorien-
tiert ab. 

 

SK Umgangsform   1  
Die lernende Person passt ihre Umgangsformen der 
jeweiligen Situation an. 

 

 
Total Punkte Teil 4  15 10  
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