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Handlungskompetenzbereich Wanderleiter / Wanderleiterin (WL) ﬂ

G Marketing und Administratives managen

Beschreibung des Handlungskompetenzbereichs

Um seine professionellen Aktivitdten vorzubereiten, erstellt der Wanderleiter (WL) einen seinem Unterneh-
men angepassten Business-Plan (Studie Gber Angebot und Nachfrage, Kreation von Produkten, Budget,
Planung, ...), und Uberarbeitet diesen periodisch. Auf Grund dieser Basis bereitet der WL sein Produktenan-
gebot sowie das Werbematerial vor und organisiert die Verbreitung seiner Produkte in Zusammenarbeit mit
seinen Partnern. Seine im Geldnde gemachten Erfahrungen beriicksichtigend, passt der WL periodisch sein
Produktesangebot der Nachfrage an.

Der WL berét seine Kundschaft entsprechend den Anforderungen des Produkts.

Buchhaltung und Administratives erledigt der WL laufend fiir jede Aktivitat.
Er informiert sich Uber die gesetzlichen Bestimmungen der Berufsausiibung und verfigt Gber die obligatori-
schen und notwendigen Versicherungen.

Kontext

Die Kundschaft des WL setzt sich aus Einzelpersonen und Gruppen (Familien, Institutionen, Unternehmen,
Schulen, ...) zusammen. Die Zufriedenheit der Kundschaft ist entscheidend fir die Motivation und die weite-
ren Aktionen des WL und fuhrt zur angestrebten Kundentreue.

Der WL ist ein Glied im Dienstleistungsnetz des Tourismus und arbeitet mit den entsprechenden Organisati-
onen eng zusammen.

Fur die Werbung bestehen folgende Méglichkeiten: Internet, Newsletter, Prospekte, Plakate, Flyer, Mund zu
Mund-Propaganda, Zeitungsartikel, Inserate, Ausstellungen, ...

Der WL informiert sich Uber bereits vorhandene Aktivitdten und Dienstleistungen, welche von Berufsverbéan-
den in dieser Region bereits angeboten werden.
Der Handlungskompetenzbereich G - Marketing und Administratives managen ist vernetzt mit folgenden

Bereichen:

B — Eine Wanderung planen
D — Eine Gruppe animieren
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Berufliche Handlungskompetenzen

N&here thematische Bestimmungen / Inhalte

Leistungskriterien

G1 - Zielpublikum identifizieren

Die Charakteristiken des Zielpublikums bestimmen.

G2 - Ein Produkt und / oder ein Pro-
gramm erstellen

Ein Produkt gemass Nachfrage erstellen.

G3 - Reservationen vornehmen

Reservationen vornehmen: Transport, Material, Unterkunft, Ver-
sicherungen, Verpflegung, Zusammenarbeit mit anderen Organi-
sationen.

Termine einhalten.

Reservationen laufend erledigen.

G4 - Das Budget kalkulieren

Das Budget fiir eine Aktivitat erstellen.

G5 - Eine Verkaufsstrategie fur die Pro-
dukteverteilung erarbeiten

Angepasste Verkaufsstrategien benutzen.

G6 - Erfahrungen auswerten (Produkte)

Nach jeder Aktivitat, Saison sowie jahrlich Bilanz ziehen.

G7 - Produkte auf dem aktuellen Stand
halten

Die Produkte gemass Bilanz anpassen. (siehe G6).
Persdnliche Kenntnisse/Kompetenzen, falls notig, erweitern.

G8 - Sein Partnernetz aufbauen

Beziehungen mit Partnern proaktiv und reaktiv herstellen, im
Hinblick auf Zusammenarbeit.

G9 - Den Kunden beraten
(physische Vorbereitung, Material)

Die Kundschaft im Voraus und zu Beginn einer Aktivitat informie-
ren.

G10 - Kundentreue erreichen

Verschiedene Methoden entwickeln, welche zu Kundentreue
fuhren: Gutscheine, Rabatt, Newsletter, Geschenke, ...

G11 - Uber die obligatorischen und not-
wendigen Versicherungen verflgen

Fir die Berufsausubung notwendige Versicherungen abschlies-
sen : Berufshaftpflichtversicherung, Unfallversicherung.

G12 - Sich Uber die gesetzlichen Be-
stimmungen der Berufsausibung in-
formieren

Die fur den Ort der Aktivitat geltenden gesetzlichen Bestimmun-
gen (kantonal, staatlich) berticksichtigen.

Den Gerichtsort seiner Aktivitat festlegen. Die Reglemente der
Gemeinde, von Parken und geschitzter Zonen respektieren.
Fir seine Aktivitat eine der verschiedenen juristischen Formen
wahlen.

G13 - Die Buchhaltung auf dem neusten
Stand halten

Eine geeignete Form der Buchhaltung wéahlen.

Persdnliche / soziale Kompetenzen

H1 — Die verschiedenen Kompetenzgebiete des Berufes in Verbindung vernetzen
H2 — Fur Mensch, Natur und Kultur Interesse zeigen

H4 — Sein Handeln Gberdenken

H8 — Verantwortung wahrnehmen
H10 — Sich den Situationen anpassen
H13 — Vor Leuten sprechen

H9 — Initiativen ergreifen
H12 — Kreativ sein
H14 — Einen ausgepréagten Beobachtungssinn besitzen

Der Wanderleiter / die Wanderleiterin ist fahig :

- einen ,,Business-Plan* fiir ein Produkt zu entwerfen,
der folgendes beinhaltet: Studie tiber Angebot und
Nachfrage, Kreation und Beschreibung eines Produk-
tes, Budget, operationelle Planung, Promotion

- eine Terminplanliste zu fuhren (Reservationen, Pro-
motionsplan, Methoden, die zu Kundentreue fiihren,

)

- die Qualitat seiner Produkte / Leistungen mit pas-
senden Werkzeugen auszuwerten und anzupassen

- Partnerschaften produktenorientiert zu pflegen

- ein Wanderangebot vorzubereiten, das folgendes be-
inhaltet: Materialliste, Zeiten, technische Angaben,
Kontaktadresse des Verantwortlichen, individuelle
Versicherung, Schwierigkeitsgrad und Dauer, Treff-
punkt, ...)

- die Notwendigkeit der Versicherungen zur Ausiibung
seines Unternehmens / Berufes zu begriinden

- die gesamten rechtlichen Verfiigungen zur Austibung
seines Unternehmens / Berufes zu kennen und ein-
zuhalten

- das Unternehmen administrativ und finanziell zu fih-
ren

- seine Produkte und Dienstleistungen attraktiv und
effizient zu prasentieren

Seite 2/ 2

Dossier Seite 21




