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Verordnung
tiber die Erprobung abweichender
Ausbildungs- und Priifungsbestimmungen in der Berufsausbildung im Einzelhandel
in dem Ausbildungsberuf Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel

Vom 24. Mérz 2009

Auf Grund des § 6 des Berufsbildungsgesetzes vom
23. Mérz 2005 (BGBI. | S. 931), der durch Artikel 232
Nummer 1 der Verordnung vom 31. Oktober 2006
(BGBL. | S. 2407) gedndert worden ist, verordnet das
Bundesministerium fiir Wirtschaft und Technologie
nach Anhérung des Hauptausschusses des Bundes-
instituts flr Berufsbildung im Einvernehmen mit dem
Bundesministerium fiir Bildung und Forschung:

§1
Struktur und Gegenstand der Erprobung

(1) Die Wahlqualifikation ,,Grundlagen unternehmeri-
scher Selbststandigkeit” soll probeweise in die Ausbil-
dung und Priifung des Ausbildungsberufes Kaufmann
im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel einbezogen
werden.

(2) Durch die Erprobung soll auch untersucht wer-
den, ob die Durchfiihrung der Abschlusspriifung in zwei
zeitlich auseinanderfallenden Teilen die geeignete Pri-
fungsform flir diesen Ausbildungsberuf ist. Darliber
hinaus sollen Struktur, Inhalt und Gewichtung von Teil 1
und Teil 2 der Abschlusspriifung erprobt werden.

(3) Der Erprobung ist die Verordnung Uber die Be-
rufsausbildung im Einzelhandel in den Ausbildungsbe-
rufen Verkaufer/Verkéduferin und Kaufmann im Einzel-
handel/Kauffrau im Einzelhandel vom 16. Juli 2004
(BGBI. 1 S. 1806; 2007 | S. 2203), die durch die Verord-
nung vom 22. Marz 2005 (BGBI. | S. 895) gedndert wor-
den ist, mit der MaBgabe zugrunde zu legen, dass § 4
Absatz 2, die §§ 12 bis 15 und die Anlage 2 nicht an-
zuwenden sind.

§2
Struktur der Berufsausbildung

Die Ausbildung gliedert sich im Ausbildungsberuf
Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel in

1. Pflichtqualifikationseinheiten nach § 3 Absatz 1
Nummer 1 bis 9,

2. eine im Ausbildungsvertrag festzulegende Wahlqua-
lifikationseinheit nach § 3 Absatz 2 sowie

3. drei im Ausbildungsvertrag festzulegende Wahlqua-
lifikationseinheiten nach § 3 Absatz 3, wobei § 3 Ab-
satz 1 Nummer 11 zu bertcksichtigen ist.

§3
Ausbildungsberufsbild

(1) Gegenstand der Berufsausbildung sind mindes-
tens die folgenden Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahig-
keiten:

1. Der Ausbildungsbetrieb:

1.1 Bedeutung und Struktur des Einzelhandels,
1.2 Stellung des Ausbildungsbetriebes am Markt,
1.3 Organisation des Ausbildungsbetriebes,

1.4 Berufsbildung, Personalwirtschaft, arbeits- und
sozialrechtliche Vorschriften,

1.5 Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit,
1.6 Umweltschutz;

2. Information und Kommunikation:

2.1 Informations- und Kommunikationssysteme,

2.2 Teamarbeit und Kooperation, Arbeitsorganisation;
3. Warensortiment;

4. Grundlagen von Beratung und Verkauf:

4.1 Kunden- und dienstleistungsorientiertes Verhalten,
4.2 Kommunikation mit Kunden,

4.3 Beschwerde und Reklamation;

5. Servicebereich Kasse:

5.1 Kassieren,

5.2 Kassenabrechnung;

6. Marketinggrundlagen:

6.1 WerbemaBnahmen,

6.2 Warenprésentation,

6.3 Kundenservice,

6.4 Preisbildung;

7. Warenwirtschaft:

7.1 Grundiagen der Warenwirtschaft,

7.2 Bestandskontrolle, Inventur,

7.3 Wareneingang, Warenlagerung;

8. Grundlagen des Rechnungswesens:

8.1 Rechenvorgénge in der Praxis,

8.2 Kalkulation;

9. Einzelhandelsprozesse;

10. eine im Ausbildungsvertrag festzulegende Wahl-
qualifikationseinheit aus der Auswahlliste nach
Absatz 2;

11. drei im Ausbildungsvertrag festzulegende Wahl-
qualifikationseinheiten aus der Auswabhlliste nach
Absatz 3, wobei mindestens eine Wahlqualifika-
tionseinheit aus den Nummern 1 bis 3 dieser Aus-
wabhlliste festzulegen ist.

(2) Die Auswahlliste nach Absatz 1 Nummer 10 um-
fasst folgende vier Wahlqualifikationseinheiten:

1.  Warenannahme, Warenlagerung:
1.1 Bestandssteuerung,
1.2 Warenannahme und -kontrolle,
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1.3 Warenlagerung;

2. Beratung und Verkauf:

2.1 Beratungs- und Verkaufsgespréche,

2.2 Umtausch, Beschwerde und Reklamation,
2.3 Verhalten in schwierigen Gespréchssituationen;
3. Kasse:

3.1 Service an der Kasse,

3.2 Kassensystem und Kassieren,

3.3 Umtausch, Beschwerde und Reklamation;
4. MarketingmaBnahmen:

4.1 Werbung,

4.2 Visuelle Verkaufsférderung,

4.3 Kundenbindung, Kundenservice.

(3) Die Auswahlliste nach Absatz 1 Nummer 11 um-
fasst folgende acht Wahlqualifikationseinheiten:

1. Beratung, Ware, Verkauf:

1.1 Kundenorientierte Kommunikation,

1.2 Konfliktlésung,

1.3 Warenkenntnisse in zusétzlichen Warengruppen;
2. Beschaffungsorientierte Warenwirtschaft:
2.1 Warendisposition,

2.2 Sortimentsgestaltung,

2.3 Vertrdge und Zahlungsbedingungen;

3. Warenwirtschaftliche Analyse:

3.1 Umsatzentwicklung,

3.2 Leistungskennziffern der Warenbewegung,
3.3 Bestandsfiihrung;

4. Kaufménnische Steuerung und Kontrolle:
4.1 Kosten- und Leistungsrechnung,

4.2 Steuerung mittels Kennziffern,

4.3 Preisgestaltung,

4.4 Betriebliche Erfolgsfechnung;

5. Marketing:

5.1 Verkaufsférderung,

5.2 Standortmarketing,

5.3 Zielgruppenmarketing;

6. IT-Anwendungen:

6.1 Elektronische Geschaftsabwicklung,

6.2 Datenbanken,

6.3 Optimierung der Warenwirtschaft,

6.4 Benutzerunterstitzung;

7. Personal:

7.1 Selbstverantwortung und Motivation,

7.2 Fihren mit Zielen,

7.3 Selbst- und Zeitmanagement,

7.4 Kommunikation,

7.5 Personalentwicklung,

7.6 Personaleinsatz;

8. Grundiagen unternehmerischer Selbststéndigkeit.

§4
Ausbildungsrahmenplan

Die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten sollen
nach den in der Anlage enthaltenen Anleitungen zur
sachlichen und zeitlichen Gliederung der Berufsausbil-
dung (Ausbildungsrahmenplan) vermittelt werden. Eine
von dem Ausbildungsrahmenplan abweichende Organi-
sation der Ausbildung ist insbesondere zuléssig, soweit
betriebspraktische Besonderheiten die Abweichung er-
fordern.

§5
Gestreckte Abschiusspriifung

(1) Die Abschiussprifung besteht aus den zeitlich
auseinanderfalienden Teilen 1 und 2. Durch die Ab-
schlusspriifung ist festzustellen, ob der Prifling die be-
rufliche Handlungsféhigkeit erworben hat. In der Ab-
schlussprifung soll der Prifling nachweisen, dass er
die dafiir erforderlichen beruflichen Fertigkeiten be-
herrscht, die notwendigen beruflichen Kenntnisse und
Fahigkeiten besitzt und mit dem im Berufsschulunter-
richt zu vermittelnden Lehrstoff vertraut ist. Die Ausbil-
dungsordnung ist zugrunde zu legen. Dabei sollen Qua-
lifikationen, die bereits Gegenstand von Teil 1 der Ab-
schlusspriifung waren, in Teil 2 der Abschlusspriifung
nur insoweit einbezogen werden, als es fiir die Feststel-
lung der Berufsbeféhigung erforderlich ist.

(2) Bei der Ermittlung des Gesamtergebnisses wer-
den Teil 1 der Abschlusspriifung mit 35 Prozent und
Teil 2 der Abschlusspriifung mit 65 Prozent gewichtet.

§6
Teil 1 der Abschlusspriifung

(1) Teil 1 der Abschlussprifung soll zum Ende des
zweiten Ausbildungsjahres stattfinden.

2) Teil 1 der Abschlusspriifung erstreckt sich auf die
in der Anlage Abschnitt | Nummer 1 bis 8 flir die ersten
zwei Ausbildungsjahre aufgefiihrten Fertigkeiten,
Kenntnisse und Fahigkeiten sowie auf den im Berufs-
schulunterricht zu vermittelnden Lehrstoff, soweit er fir
die Berufsausbildung wesentlich ist.

(8) Teil 1 der Abschlussprifung besteht aus den Pri-
fungsbereichen: ‘

1. Verkauf und Marketing,
2. Warenwirtschaft und Rechnungswesen,
3. Wirtschafts- und Sozialkunde.

(4) Im Prafungsbereich Verkauf und Marketing be-
stehen folgende Anforderungen:

In hdchstens 120 Minuten soll der Priifling praxisbezo-
gene Aufgaben oder Fille insbesondere aus den fol-
genden Gebieten

1. Verkauf, Beratung und Kasse,
2. Warenprésentation und Werbung

schriftlich bearbeiten und dabei zeigen, dass er ver-
kaufsbezogene sowie vor- und nachbereitende Aufga-
ben des Verkaufs sowie Beschwerden und Reklama-
tionen bearbeiten und rechtliche Bestimmungen be-
rlicksichtigen, Méglichkeiten der Konfliktlésung anwen-
den und kundenorientiert arbeiten kann.
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(6) Im PrUfungsbereich Warenwirtschaft und Rech-
nungswesen bestehen folgende Anforderungen:

In héchstens 90 Minuten soll der Prifling praxisbezo-
gene Aufgaben oder Fille insbesondere aus den fol-
- genden Gebieten

1. Warenannahme und -lagerung,

2. Bestandsfiihrung und -kontrolle,
3. rechnerische Geschéftsvorgénge,
4. Kalkulation

schriftlich bearbeiten und dabei zeigen, dass er Zusam-
menhénge dieser Gebiete beachten und Aufgaben der
Steuerung und Kontrolle der Warenbewegungen durch-
fuhren und verkaufshezogene Rechenvorgénge bear-
beiten kann.

(6) im Prifungsbereich Wirtschafts- und Sozial-
kunde bestehen folgende Anforderungen:

In hdchstens 60 Minuten soll der Prifling praxisbe-
zogene Aufgaben oder Fille schriftlich bearbeiten und
dabei zeigen, dass er wirtschaftliche und gesellschaft-
liche Zusammenhénge der Berufs- und Arbeitswelt dar-
stellen kann.

§7
Teil 2 der Abschlusspriifung

(1) Teil 2 der Abschlussprifung erstreckt sich auf die
in der Anlage Abschnitt | Nummer 9 und Abschnitt Il
aufgefiihrten Fertigkeiten, Kenninisse und Fahigkeiten
des dritten Ausbildungsjahres sowie auf den im Berufs-
schulunterricht zu vermittelnden Lehrstoff, soweit er fir
die Berufsausbildung wesentlich ist. Die Fertigkeiten,
Kenntnisse und Fahigkeiten in Abschnitt lil beziehen
sich auf die nach § 3 Absatz 1 Nummer 11 festgelegten
Wahlqualifikationseinheiten.

(2) Teil 2 der Abschlusspriifung besteht aus den Prii-
fungsbereichen:

1. Geschéftsprozesse im Einzelhandel,
2. Fallbezogenes Fachgesprach.

(8) Fur den Prifungsbereich Geschéﬁsprozesée im
Einzelhandel bestehen folgende Vorgaben:

In hochstens 105 Minuten soll der Priifling praxisbezo-
gene Aufgaben oder Falle schriftlich bearbeiten. Dabei
soll er zeigen, dass er fachliche, wirtschaftliche und so-
ziale Zusammenhénge bezogen auf Kernprozesse des
Einzelhandels von Einkauf und Sortimentsgestaltung
Uber logistische Prozesse bis zum Verkauf und Unter-
stlitzungsprozesse wie Rechnungswesen, Personal-
wirtschaft, Marketing und IT-Anwendungen versteht
und Sachverhalte analysieren sowie L&sungsméglich-
keiten zu Aufgabenstellungen entwickeln kann.

(4) Flr den Prifungsbereich Fallbezogenes Fachge-
sprach bestehen folgende Vorgaben:

Der Priifling soll anhand einer von zwei ihm zur Wahl
gestellten praxisbezogenen Aufgaben ein Fachge-
sprach fihren. Eine der fesigelegten Wahlqualifika-
tionseinheiten nach § 3 Absatz 3 ist Grundlage fir die
Aufgabenstellung durch den Priifungsausschuss. Der
im schriftlichen Ausbildungsnachweis dokumentierte
Warenbereich ist im Fachgesprédch zu berticksichtigen.
Bei Aufgaben zu den Wahlqualifikationseinheiten nach
§ 3 Absatz 3 Nummer 1 bis 7 soll der Prifling zeigen,
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dass er kunden-~ und: serviceorientiert handeln und be-
triebspraktische Aufgaben unter:Berticksichtigung von
wirtschaftlichen, dkologischen und rechtlichen Zusam-
menhéngen ldsen kann und tber entsprechende Kom-
munikationsfahigkeiten sowie Uber warenspezifische
Kenntnisse des jeweiligen Warenbereichs verfiigt. Bei
Aufgaben zu der Wahlqualifikationseinheit nach § 3
Absatz 3 Nummer 8 soll der Priifling zeigen, dass er
Risiken und Chancen einer Existenzgriindung einschat-
zen, die Marktsituation beurteilen und unternehme-
rische Entscheidungen unter Berlcksichtigung von
wirtschaftlichen, 6kologischen und rechtlichen Zusam-
menhéngen vorbereiten kann und Uber entsprechende
Kommunikationsféhigkeiten sowie Uber warenspezi-
fische Kenntnisse des jeweiligen Warenbereichs ver-
flgt. Dem Priifling ist eine Vorbereitungszeit von hdchs-
tens 15 Minuten einzurdumen; das Fachgespréach soll
die Dauer von 20 Minuten nicht Gberschreiten.

§8
Gewichtungs- und Bestehensregelung

(1) Die Prufungsbereiche sind wie folgt zu gewich-

ten:
1. Verkauf und Marketing 15 Prozent,

2. Warenwirtschaft und Rechnungswesen 10 Prozent,

3. Wirtschafts- und Sozialkunde 10 Prozent,
4. Geschaftsprozesse im Einzethandel 25 Prozent,
5. Fallbezogenes Fachgespréch 40 Prozent.

(2) Die Abschlussprifung ist bestanden, wenn die
Leistungen .

1. im Gesamtergebnis von Teil 1 und Teil 2 der Ab-
schlussprifung mit mindestens ,,ausreichend®,

2. im Prifungsbereich Geschéftsprozesse im Einzel-
handel mit mindestens ,ausreichend” und

3. im Priifungsbereich Fallbezogenes Fachgesprich
mit mindestens ,ausreichend”

bewertet worden sind.

(3) Auf Antrag des Priflings ist die Priifung in dem in
Teil 2 der Abschlussprlifung mit schlechter als ,ausrei-
chend” bewerteten Priifungsbereich nach § 7 Absatz 2
Nummer 1, in dem Prifungsleistungen mit eigener An-
forderung und Gewichtung schriftlich zu erbringen sind,
durch eine mindliche Priifung von etwa 15 Minuten zu
erganzen, wenn dies fiir das Bestehen der Prifung den
Ausschlag geben kann. Bei der Ermittlung des Ergeb-
nisses fir diesen Priifungsbereich sind das bisherige
Ergebnis und das Ergebnis der mindlichen Ergéan-
zungsprifung im Verhaltnis von 2 : 1 zu gewichten.

§9
Fortsetzung der Berufsausbildung

(1) Die nach § 11 der Verordnung lber die Berufs-
ausbildung im Einzelhandel in den Ausbildungsberufen
Verkaufer/Verkauferin und Kaufmann im Einzelhandel/
Kauffrau im Einzelhandel vom 16. Juli 2004 (BGBI. |
S. 1806; 2007 | S. 2203), die durch die Verordnung
vom 22. Mérz 2005 (BGBI. | S. 895) gedndert worden
ist, erfolgreich abgeschlossene Berufsausbildung im
Ausbildungsberuf ,Verkaufer/Verkéauferin“ kann im Aus-
bildungsberuf ,,Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im
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Einzelhandel“ nach den Vorschriften fiir das dritte Aus-

bildungsjahr fortgesetzt werden.

(2) Bei Fortsetzung der Berufsausbildung nach Ab-
satz 1 gelten die in der Abschlussprifung im Ausbil-
dungsberuf ,Verkaufer/Verkduferin® erzielten Leistun-
gen in den Prifungsbereichen ,Verkauf und Marketing®,
~Warenwirtschaft und Rechnungswesen” sowie ,Wirt-
schafts- und Sozialkunde® als Teil 1 der Abschlusspri-
fung nach § 6 dieser Verordnung.

§ 10
Bestehende Berufsausbildungsverhiltnisse
(1) Berufsausbildungsverhéltnisse, die bei Inkraftire-
ten dieser Verordnung bestehen, kdnnen unter Anrech-

nung der bisher zurlickgelegten Ausbildungszeit nach
den bisherigen Vorschriften fortgesetzt werden, wenn

Berlin, den 24. Mérz 2009

die Vertragsparteien dies vereinbaren und noch keine
Zwischenpriifung abgelegt worden ist.

(2) Auf Berufsausbildungsverhéltnisse, die bis zum
Ablauf des 31. Juli 2015 begonnen werden, sind die
Vorschriften dieser Verordnung weiter anzuwenden.

§ 11
Inkrafttreten, AuBerkrafitreten

(1) Diese Verordnung tritt am 1. Juli 2009 in Kraft
und mit Ablauf des 31. Juli 2015 auBer Kraft.

(2) Mit dem Inkraftireten dieser Verordnung tritt die
Verordnung Uber die Erprobung abweichender Ausbil-
dungs- und Prifungsbestimmungen in der Berufsaus-
bildung im Einzelhandel in dem Ausbildungsberuf Kauf-
mann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel vom
4, September 2007 (BGBI. | S. 2270) auBer Kraft.

Der Bundesminister
far Wirtschaft und Technologie
In Vertretung
Oiremba

SRR
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Anlage
@u§4)

Ausbildungsrahmenplan
fur die Berufsausbildung zum Kaufmann im Einzelhandel/zur Kauffrau im Einzelhandel

-~ Sachliche Gliederung —

Abschnitt I: Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten in den Pflichtqualifikationseinheiten gemaB § 3 Absatz 1

Lfd. Nr. Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
1 2 3
1 Der Ausbildungsbetrieb
(§ 3 Absatz 1 Nummer 1)
1.1 Bedeutung und Struktur a) Funktion des Einzelhandels in der Gesamtwirtschaft erklaren

des Einzethandels . . - .
b) Leistungen des Einzelhandels an Beispielen des Ausbildungs-

(§ 3 Absatz 1 Nummer 1.1) ) betriebgs erldutern P o
¢} Betriebs- und Verkaufsform des Ausbildungsbetriebes erldutern

d) Formen der Zusammenarbeit im Einzelhande! an Beispielen des
Ausbildungsbetriebes erklaren

1.2 Stellung des a) Einflisse des Standortes, der Verkaufsform, der Sortiments-
Ausbildungsbetriebes und Preisgestaltung sowie der Verkaufsraumgestaltung auf die
am Markt Stellung des Ausbildungsbetriebes am Markt erldutern
(§ 3 Absatz 1 Nummer 1.2) b) Konkurrenzbeobachtungen durchfiihren, bei Auswertungen mit-

wirken

1.3 Organisation des a) Rechtsform des Ausbildungsbetriebes darstellen
Augl;;‘lguntgzs?e'\tlnebes 13 b) organisatorischen Aufbau des Ausbildungsbetriebes mit seinen
§ sa ummer 1.3) Aufgaben und Zusténdigkeiten und dem Zusammenwirken der

einzelnen Funktionsbereiche erklaren

¢) Geschéftsfelder, Aufgaben und Arbeitsablaufe im Ausblldungs-
betrieb darstellen

d) Zusammenarbeit des Ausbildungsbetriebes mit Wirtschaftsor-
ganisationen, Behdrden, Gewerkschaften und Berufsvertretun-
gen beschreiben

14 Berufsbildung, Personal- a) Rechte und Pflichten aus dem Ausbildungsvertrag feststellen
wirtschaft, arbeits- und und Aufgaben der Beteiligten im dualen System beschreiben
sozialrechtliche Vorschriften ™ ; ; ;

(§ 3 Absatz 1 Nummer 1.4) b) den bt_etnebhchen Ausbildungsplan mit der Ausbildungsordnung
vergleichen

¢) lebensbegleitendes Lernen fir die berufliche und personliche
Entwicklung begriinden; berufliche Aufstiegs- und Weiterent-
wicklungsméglichkeiten darstellen

d) arbeits-, sozial- und mitbestimmungsrechtliche Vorschriften so-
wie fur den Arbeitsbereich geltende Tarif- und Arbeitszeitrege-
lungen beachten ‘

e) wesentliche Inhalte und Bestandteile eines Arbeitsvertrages so-
wie die flr eine Beschaftigung erforderlichen Personalpapiere
darstellen

f) Ziele und Aufgaben der Personaleinsatzplanung erldutern und
zu ihrer Umsetzung beitragen

g) Positionen der eigenen Entgeltabrechnung erkléren
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Lfd. Nr. Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
1 2 3
1.5 Sicherheit und a) Gefahrdung von Sicherheit und Gesundheit am Arbeitsplatz
Gescl;ndheitsschutz feststellen und MaBnahmen zu ihrer Vermeidung ergreifen
bei der Arbeit . .. .
(§ 3 Absatz 1 Nummer 1.5) b) berufsbezogene Arbeitsschutz- und Unfallverhitungsvorschrif-
ten anwenden
c) Verhaltensweisen bei Unfillen beschreiben sowie erste MaB-
nahmen einleiten
d) Vorschriften des vorbeugenden Brandschutzes anwenden; Ver-
haltensweisen bei Brinden beschreiben und MaBnahmen zur
Brandbekampfung ergreifen
1.6 Umweltschutz Zur Vermeidung betriebsbedingter Umweltbelastungen im beruflichen
(§ 3 Absatz 1 Nummer 1.6) Einwirkungsbereich beitragen, insbesondere
a) mégliche Umweltbelastungen durch den Ausbildungsbetrieb
und seinen Beitrag zum Umweltschutz an Beispielen erkléaren
b) fiir den Ausbildungsbetrieb geltende Regelungen des Umwelt-
- schutzes anwenden
c) Méglichkeiten der wirtschaftlichen und umweltschonenden
Energie- und Materialverwendung nutzen
d) Abfille vermeiden; Stoffe und Materialien einer umweltschonen-
den Entsorgung zufihren
2 Information und
Kommunikation
(§ 3 Absatz 1 Nummer 2)
241 Informations- und a) Informations- und Kommunikationssysteme des Ausbildungs-
Kommunikationssysteme betriebes nutzen
(§ 3 Absatz 1 Nummer 2.1) b) Méglichkeiten der Dateniibertragung und Informationsbeschaf-
fung nutzen; Sicherheitsanforderungen beachten
c) Daten eingeben, mit betriebstblichen Verfahren sowie unter Be-
achtung des Datenschutzes sichern und pflegen
2.2 Teamarbeit und Kooperation, a) Information, Kommunikation und Kooperation fir Betriebsklima,
Arbeitsorganisation Arbeitsleistung und Geschéftserfolg nutzen
(§ 3 Absatz 1 Nummer 2.2) b) Aufgaben im Team planen und bearbeiten
¢) interne Kooperation mitgestalten
d) Arbeits- und Organisationsmittel sowie Lern- und Arbeitstechni-
ken einsetzen
e) Methoden des selbststéndigen Lernens anwenden, Fachinfor-
mationen nutzen
f) Ursachen von Konflikten analysieren und zur Vermeidung von
Kommunikationsstérungen beitragen
g) Bedeutung von Wertschatzung, Respekt und Vertrauen als
Grundlage erfolgreicher Zusammenarbeit beschreiben
h) Rickmeldungen geben und entgegennehmen
3 Warensortiment a) Warenbereich als Teil des betrieblichen Warensortiments dar-

{§ 3 Absatz 1 Nummer 3)

stelien

b) Kunden {iber die Warenbereiche im Ausbildungsbetrieb infor-
mieren

©) Struktur des betrieblichen Warenbereichs in Warengruppen dar-
stellen

d) Eigenschaften, Ver- und Anwendungsmdglichkeiten von Waren
eines Warenbereichs unter Berlicksichtigung 6kologischer, wirt-
schaftlicher und rechtlicher Aspekte darstellen; Informations-
guellen zur Aneignung von Warenkenntnissen nutzen

) Fachausdriicke und handelsiibliche Bezeichnungen fir Waren
eines Warenbereichs, auch in einer fremden Sprache, anwenden
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Lfd. Nr. Tell des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse.und Fahigkeiten
1 2 3
f) Warenkennzeichnungen beriicksichtigen und fiir die/Information
von Kunden nutzen :
4 Grundlagen von
Beratung und Verkauf
(§ 3 Absatz 1 Nummer 4)

41 Kunden- und a) die Rolle des Verkaufspersonals fiir eine erfolgreiche Handels-
dienstleistungsorientiertes tatigkeit erldutern und bei der eigenen Aufgabenerfilllung be-
Verhalten ) riicksichtigen
(§ 3 Absatz 1 Nummer 4.1) b) Anforderungen und Aufgaben einer erfoigreichen Verkaufstétig-

keit darstelien
c) durch eigenes Verhalten zur Kundenzufriedenheit und Kunden-
bindung beitragen

4.2 Kommunikation a) auf Erwartungen und Wiinsche des Kunden hinsichtlich Waren,
mit Kunden Beratung und Service eingehen
(§ 3 Absatz 1 Nummer 4.2) b) auf Kundenverhalten situationsgerecht reagieren

¢) im Kundengespréch sprachliche und nichtsprachliche Kommu-
nikationsformen berlicksichtigen

d) Fragetechniken einsetzen

e) Gesprichsfiihrungstechniken bei Informations-, Beratungs- und
Verkaufsgesprachen anwenden

f) auf Kundeneinwiande und Kundenargumente verkaufsfordernd
reagieren

g) Konfliktarten darstellen; Moglichkeiten der Konfliktldsung an-
wenden

h) zur Vermeidung von Informations- und Kommunikationsstérun-
gen beitragen

i) Erganzungs-, Ersatz- und Zusatzartikel anbieten

43 Beschwerde a) Beschwerde, Reklamation und Umtausch unterscheiden; recht-
und Reklamation liche Bestimmungen und betriebliche Regelungen anwenden
(§ 3 Absatz 1 Nummer 4.3) b) bei der Bearbeitung von Beschwerden, Reklamationen und Um-

tausch mitwirken
5 Servicebereich Kasse
(§ 3 Absatz 1 Nummer 5)
5.1 Kassieren a) Kasse vorbereiten, Kassieranweisung beachten
(§ 3 Absatz 1 Nummer 5.1) b) kassieren, bare und unbare Zahlungen abwickeln, Preisnach-
lasse beriicksichtigen
c) die Bedeutung von Kundenansprache im Kassenbereich be-
riicksichtigen
d) Kaufbelege erstellen
e) Umtausch und Rekiamation kassentechnisch abwickeln
5.2 Kassenabrechnung a) Kasse abrechnen
(§ 3 Absatz 1 Nummer 5.2) b) Kassenbericht erstellen, Einnahmen und Belege weiterleiten
¢) Ursachen fir Kassendifferenzen feststellen
6 Marketinggrundlagen
(§ 3 Absatz 1 Nummer 6)
6.1 WerbemaBnahmen a) Arten, Ziele, Aufgaben und Zielgruppen der Werbung erldutern

(§ 3 Absatz 1 Nummer 6.1)

b) Werbemittel und Werbetriger des Ausbildungsbetriebes unter
Beriicksichtigung des rechtlichen Rahmens einsetzen

c¢) Uber Werbeaktionen informieren
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1 2 8
6.2 Warenprésentation a) Waren verkaufswirksam prasentieren, Dekorationsmittel einset-
(§ 3 Absatz 1 Nummer 6.2) zen
b) Angebotsplétze nach Absatzgesichtspunkten beurteilen, Waren
platzieren
6.3 Kundenservice a) an Serviceleistungen zur Forderung der Kundenzufriedenheit
(§ 3 Absatz 1 Nummer 6.3) mitwirken
b) Mittel zur Kundenbindung nutzen
6.4 Preisbildung a) Elemente der Preisgestaltung erlautern
(§ 3 Absatz 1 Nummer 6.4) b) Folgen von Preisanderungen darstellen
c¢) im Rahmen der betrieblichen und rechtlichen Vorgaben die
Preisauszeichnung sicherstellen
7 Warenwirtschaft
(§ 3 Absatz 1 Nummer 7)
71 Grundlagen a) Ziele und Aufgaben der Warenwirtschaft des Ausbildungsbetrie-
der Warenwirtschaft bes erlautern
(§ 3 Absatz 1 Nummer 7.1) b) Zusammenhénge zwischen Waren- und Datenfluss darstellen
c) Mbglichkeiten der Datenerfassung und -verarbeitung nutzen
d) rechtliche Vorschriften und betriebliche Vorgaben bei Datensi-
cherung und Datenschutz beachten
7.2 Bestandskontrolle, a) artikelgenaue und zeitnahe Erfassung von Warenbewegungen
Inventur als Grundlage der Steuerung und Kontrolle des Warenflusses
(§ 3 Absatz 1 Nummer 7.2) berlicksichtigen
b) warenwirtschaftliche Daten erfassen; Belege des Warenein-
gangs, der Warenlagerung und des Verkaufs priifen
c) Besténde auf Menge und Qualitét kontrollieren
d) betriebsiibliche MaBnahmen bei Bestandsabweichungen, ins-
besondere durch Bruch, Verderb, Schwund und Diebstahl ein-
leiten
e) bei Inventuren mitwirken, rechtliche Vorschriften beachten, zur
Vermeidung von Inventurdifferenzen beitragen
7.3 Wareneingang, Warenlagerung a) Wareneingénge erfassen und kontrollieren, Abweichungen mel-
(§ 3 Absatz 1 Nummer 7.3) den und Waren nach betrieblichen Regelungen weiterleiten
| b) Verpackung auf Transportschéden kontrollieren, bei Schaden
betriebstibliche MaBnahmen einleiten
¢) rechtliche Vorschriften bei der Warenannahme beachten
d) Waren lagern und pflegen; rechtliche Vorschriften berticksichti-
gen
e) Hilfsmittel zur Warenbewegung unter Beachtung der rechtlichen
Vorschriften einsetzen und pflegen
8 Grundlagen
des Rechnungswesens
(§ 3 Absatz 1 Nummer 8)
8.1 Rechenvorgange a) verkaufsbezogene Geschéftsvorgénge rechnerisch bearbeiten
in der Praxis . I . .
(§ 3 Absatz 1 Nummer 8.1) b) E:rc]:henarten zur Lésung kaufmannischer Sachverhalte einset
c) fur Berechnungen erforderliche Hilfsmittel nutzen
d) Zusammenhénge von Kosten, Umsatz und Ertrag erl&utern
8.2 Kalkulation a) Kalkulationen erstellen, Berechnungen durchfiihren

(§ 3 Absatz 1 Nummer 8.2)

b) die Kalkulation beeinflussende Faktoren unterscheiden
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Lfd. Nr. Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
1 o2 3
9 Einzelhandelsprozesse a) Aufgaben, Organisation und Leistungen des Ausbildungsbetrie-

(§ 3 Absatz 1 Nummer 9)

bes entlang der Wertschépfungskette darstellen

b) Handlungsméglichkeiten an Schnittstellen zu Lieferanten und
Herstellern aus Sicht des Verkaufs feststellen

¢) die Kernprozesse des Einzelhandels Einkauf, Sortimentsgestal-
tung, logistische Prozesse und Verkauf in die Wertschépfungs-
kette einordnen, Wechselwirkungen begriinden

d) die unterstiitzenden Prozesse Rechnungswesen, Personalwirt-
schaft, Marketing, IT-Anwendungen und warenwirtschaftliche
Analysen im eigenen Arbeitsbereich nutzen

e) qualitatssichernde MaBnahmen entwickein und durchflihren

f) an der Prozessoptimierung durch Schwachstellenanalyse und
Beseitigung von Fehlerquellen mitwirken

g) Aufgaben des Controllings als Informations- und Steuerungsin-
strument beschreiben

Abschnitt ll: Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten in den Wahlqualifikationseinheiten gemas § 3 Absatz 2

Lfd. Nr. Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
1 2 8
1 Warenannahme,
Warenlagerung
(§ 3 Absatz 2 Nummer 1)
1.1 Bestandssteuerung a) Auswirkungen von Bestandsverédnderungen auf das Betriebser-
(§ 3 Absatz 2 Nummer 1.1) gebnis analysieren
b) bei der Steuerung des Bestandes und des Absatzes mitwirken,
Warenwirtschaftssystem nutzen
¢) Vollstandigkeit des Warenangebots unter Beriicksichtigung sai-
sonaler, aktions- und frequenzbedingter Schwankungen kontrol-
lieren und MaBnahmen einleiten
1.2 Warenannahme a) Regeln der betrieblichen Belegverwaitung in der Warenannahme
und -kontrolle -anwenden
§ 3 Absatz 2 Nummer 1.2) b) Reklamationen in der Warenannahme aufnehmen und unter Ein-
haltung der gesetzlichen und betriebsiblichen Bestimmungen
bearbeiten
c) MaBnahmen bei Bruch, Verderb und Schwund bei vorgelagerten -
Logistikstufen einleiten
13 Warenlagerung a) Bestimmungen fiir die Lagerung spezieller Warengruppen an-
(§ 3 Absatz 2 Nummer 1.3) wenden
b) Ware im Verkaufsraum, insbesondere unter dem Gesichtspunkt
der Werbewirksamkeit lagern
2 Beratung und Verkauf
(§ 3 Absatz 2 Nummer 2)
2.1 Beratungs- und a) Struktur zweier Warengruppen eines Warenbereichs im Ausbil-

Verkaufsgesprache
(§ 3 Absatz 2 Nummer 2.1)

dungsbetrieb nach Breite und Tiefe darstellen

b) Kunden {iber qualitats--und preisbestimmende Merkmale sowie
Ver- und Anwendungsmaoglichkeiten von Waren eines Warenbe-
reichs informieren

¢) Unterschiede von Herstellermarken und Handelsmarken im Ver-
kaufsgesprach herausstellen
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Lfd. Nr.

Teil des Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

2

3

d) Kunden (iber rechtliche und betriebliche Ricknahmeregelungen
sowie Uber umweltgerechte Entsorgungsmdglichkeiten von Wa-
ren informieren

e) Trends und innovative Ansitze beobachten und als Verkaufsar-
gument nutzen

f) im Kundengesprich warenspezifisch Mengen und Preise ermit-
teln

g) Sonderfille beim Verkauf bearbeiten, dabei rechtliche und be-
triebliche Vorschriften anwenden ‘

h) Kundentypen und Verhaltensmuster unterscheiden, in Verkaufs-
gesprachen individuell nutzen

i} Bedeutung einer erfolgreichen Verkaufstétigkeit hinsichtlich Um-
satz, Ertrag und Kundenzufriedenheit erl&utern

) Kaufmotive und Wiinsche von Kunden durch Beobachten, akti-
ves Zuhdren und Fragen ermitteln und in Verkaufsgespréchen
nutzen

2.2

Umtausch, Beschwerde
und Reklamation
(§ 3 Absatz 2 Nummer 2.2)

a) Umtausch, Beschwerde und Reklamation bearbeiten, die Inte-
ressen des Unternehmens vertreten und kundenorientiert han-
deln

b) Sonderfille von Umtausch, Beschwerde und Reklamation ent-
sprechend der gesetzlichen und betrieblichen Regelungen [6sen

23

Verhalten in schwierigen
Gesprachssituationen
(§ 3 Absatz 2 Nummer 2.3)

8

im Umgang mit Kunden Einflihlungsvermégen zeigen
mit emotional geprégten Situationen im Verkauf umgehen
Stresssituationen im Verkauf bewaéltigen

Konfliktursachen feststellen, Konfliktldsungen im Beratungsge-
sprach entwickeln

e) Strategien im Umgang mit schwierigen Kunden anwenden

b
c
d

-_— =

Kasse
(§ 3 Absatz 2 Nummer 3)

3.1

Service an der Kasse
(§ 3 Absatz 2 Nummer 3.1)

a) Kunden an der Kasse situationsgerecht ansprechen
b) Kunden beim Kassiervorgang Serviceleistungen anbieten

¢) Kassenbereich unter ergonomischen Gesichtspunkten erléutern,
das eigene Verhalten danach ausrichten

3.2

Kassensystem
und Kassieren
(§ 3 Absatz 2 Nummer 3.2)

a) unterschiedliche Zugangsberechtigungen zum Kassensystem
begriinden; Kassierfunktionen anwenden

b) Bedeutung der Kassen flir die warenwirtschaftliche Analyse er-
lautern; Kassenberichte hinsichtlich Artikel, Zahlungsmittei und
Personaleinsatz auswerten

c) VorsichtsmaBnahmen bei der Annahme von monetéren und
nichtmonetéren Zahlungsmitteln beachten

d) betriebsiibliche Vorschriften zum Umgang mit Fremdwé&hrungen
anwenden

e) Stresssituationen an der Kasse bewdltigen -

f) bei der Zusammenfassung der Kassenberichte, der Vorberei-
tung des Geldtransports und der Wechselgeldbereitsteilung mit-
wirken

¢) bei Systemstérungen MaBnahmen zur Datensicherung und zur
Wiederherstellung der Funktionsfahigkeit einleiten
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Lfd. Nr. Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigksiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
1 2 8
3.3 Umtausch, Beschwerde a) Umtausch, Beschwerde und Reklamation bearbeiten, die Inte-
und Reklamation ressen des Unternehmens vertreten und kundenorientiert han-
(§ 3 Absatz 2 Nummer 3.3) deln -
b) Sonderfille von Umtausch, Beschwerde und Reklamation ent-
sprechend der rechtlichen und betrieblichen Regelungen I6sen
4 MarketingmaBnahmen
(§ 3 Absatz 2 Nummer 4)
4.1 Werbung a) an MaBBnahmen der Werbung und der Verkaufsférderung mitwir-
(§ 3 Absatz 2 Nummer 4.1) ken, Ergebnisse auswerten; Auswahl von Werbemitteln und Wer-
betragern begrinden
b) Zusammenhange zwischen Werbemitteln und Werbetrégern so-
wie Werbekosten und Werbeerfolg an Beispielen des Ausbil-
dungsbetriebes erldutern
c) bei Werbeerfolgskontrollen mitwirken
4.2 Visuelle Verkaufsférderung a) Ziele und Aufgaben der visuellen Verkaufsférderung nutzen, Wir-
(§ 3 Absatz 2 Nummer 4.2) kungen typischer Techniken darstellen
b) Grundiagen der Sinneswahrnehmung und verkaufspsychologi-
scher Erkenntnisse sowie daraus resultierende Anforderungen
an die Gestaltung der Warenprasentation erklaren
c) Erwartungen der Kunden bei der Warenprasentation beriick-
sichtigen .
43 Kundenbindung, a) Einfluss von Kundenbindung und Kundenservice auf den Ver-
Kundenservice kaufserfolg beachten
(§ 3 Absatz 2 Nummer 4.3) b) Geschenkverpackung anbieten
c) beim Einsatz von besonderen Formen des Kundenservice im
Ausbildungsbetrieb mitwirken
d) bei der Planung und Durchfiihrung von Sonderaktionen mitwir-
ken
Abschnitt lll: Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten in den Wahlqualifikationseinheiten gemaB § 3 Absatz 3
Lfd. Nr. Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
1 2 8
1 Beratung, Ware, Verkauf
(§ 3 Absatz 3 Nummer 1)
1.1 Kundenorientierte a) Zusammenhénge zwischen Selbstbild und Fremdbild erldutern
Kommunikation und bei der Kommunikation berlicksichtigen
(§ 3 Absatz 3 Nummer 1.1) b) unternehmerische Ziele im eigenen Arbeitsbereich kundenorien-
tiert umsetzen
c) Grundmuster zur Stressentstehung und Stressbewiltigung be-
riicksichtigen
d) die Auswirkungen eigener Emotionen im Verkauf berilicksichti-
gen
e) Kommunikationstechniken unterscheiden und zur Férderung
der Kundenzufriedenheit anwenden
f) im Beratungsgesprach Qualitdts- und Leistungsanspriiche des
Unternehmens gegeniiber dem Kunden vertreten
1.2 Konfliktldsung a) grundlegende Muster der Entstehung und Bewadltigung von
(§ 3 Absatz 3 Nummer 1.2) Konflikten beschreiben
b) Ursachen von Konfliktsituationen im Verkaufsgespréch analysie-
ren und Schiussfolgerungen fiir zukiinftige Verkaufsgesprache
ableiten
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1 2 8
1.3 Warenkenntnisse in a) Struktur zweier weiterer Warengruppen im Ausbildungsbetrieb
zusétzlichen Warengruppen darstellen
(§ 3 Absatz 3 Nummer 1.3) b) Kunden {iber qualitéts- und preisbestimmende Merkmale sowie
Ver- und Anwendungsméglichkeiten informieren
c) Unterschiede von Herstellermarken und Handelsmarken im Ver-
kaufsgesprach erlautern
d) Kunden tber rechtliche und betriebliche Ruicknahmeregelungen
sowie (iber umweligerechte Entsorgungsméglichkeiten von Wa-
ren informieren
e) Trends und innovative Ansétze beobachten und als Verkaufsar-
gument nutzen
f) im Kundengesprach warenspezifisch Mengen und Preise ermit-
teln
g) Kaufmotive und Wiinsche von Kunden durch Beobachten, akti-
ves Zuhdren und Fragen ermitteln und in Verkaufsgespréchen
nutzen
h) Medien fiir die Aneignung von warenspezifischen Kenntnissen
nutzen
i) Gesundheits- und Umweitvertraglichkeit von Waren beurteilen
2 Beschaffungsorientierte
Warenwirtschaft
(§ 3 Absatz 3 Nummer 2)
24 Warendisposition a) Bedarfsermittlungen unter Nutzung von Kennziffern aus der Wa-
(§ 3 Absatz 3 Nummer 2.1) renwirtschaft durchfihren
b) Liefermodalitéten bei Bestellungen berlicksichtigen
c) bei Bestellverfahren mitwirken
2.2 Sortimentsgestaltung a) MaBnahmen zur Sicherstellung der Vollsténdigkeit der Waren im
(§ 3 Absatz 3 Nummer 2.2) Warenbereich unter Beriicksichtigung von Aufbau und Struktur
des Warenbereichs ergreifen
b) sortimentsbestimmende Faktoren, insbesondere  Qualitét,
Trends, Zielgruppen, Standort und Wettbewerbssituationen, er-
lautern
c) Vorschlage zur Gestaltung des Warenbereichs entwickeln
d) Herausnahme und Neuaufnahme von Waren begriinden
2.3 Vertrage und a) Zahlungsmodalititen unterscheiden
Zahlungsbedingungen by Einhaltun ;
g von Bedingungen aus abgeschlossenen Beschaf-
(§ 3 Absatz 3 Nummer 2.3) fungsvertragen lberwachen
3 Warenwirtschaftliche
Analyse
(§ 3 Absatz 3 Nummer 3)
3.1 Umsatzentwicklung a) an der Erarbeitung von Umsatzstatistiken mitwirken, Umsatz-
(§ 3 Absatz 3 Nummer 3.1) kennziffern analysieren
b) aus Umsatzstatistiken MaBnahmen zur Umsatzerh6hung ablei-
ten und Umsetzungsvorschlige entwickeln
©) an MaBnahmen zur Ertragsverbesserung mitwirken
3.2 Leistungskennziffern a) Bedeutung von Leistungskennziffern fur Warenbewegung und
der Warenbewegung Geschiftserfolg erlautern

(§ 3 Absatz 3 Nummer 3.2)

b) bei der Ermittlung von Leistungskennziffern mitarbeiten

©) Schiussfolgerungen zur Verbesserung der Leistungskennziffern
ableiten, bei der Umsetzung mitwirken

d) Auswirkungen der Verdnderung von Leistungskennziffern auf
Umsatzverldufe begriinden
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1 2 3
33 Bestandsfiihrung a) Steuerungsvorgénge bei der Warenbestellung berticksichtigen,
(§ 3 Absatz 3 Nummer 3.3) Bestellvorschldge aus dem Warenwirtschaftssystem priifen

b) bei der Erstellung, Flihrung und Auswertung der Lagerstatistik

mitwirken
¢} Ursachen flr Inventurdifferenzen feststellen, Vorschlage fur In-
ventursicherungsmaBnahmen entwickeln, bei der Umsetzung

mitwirken

4 Kaufménnische Steuerung

und Kontrolle
(§ 3 Absatz 3 Nummer 4)

41 Kosten- und a) Aufgaben der Kosten- und Leistungsrechnung im Betrieb als
Leistungsrechnung Informations- und Kontrollsystem erklaren
(§ 3 Absatz 3 Nummer 4.1) b) betriebliche Festlegungen fir die Kosten- und Leistungsrech-
nung erldutern
c) betriebswirtschaftliche Schlussfolgerungen aus der Kosten- und
Leistungsrechnung ableiten
4.2 Steuerung mittels Kennziffern a) betriebliche Leistungskennziffern ermitteln und bewerten,
(§ 3 Absatz 3 Nummer 4.2) Schlussfolgerungen ableiten
b) an der Erstellung und Auswertung von betrieblichen Statistiken
mitwirken
¢) MaBnahmen der Steuerung einleiten, bei Durchfiihrung der
MaBnahmen mitwirken
4.3 Preisgestaltung a) Preisfestlegungen vorschlagen
(§ 3 Absatz 3 Nummer 4.3) b) Vor- und Nachkalkulationen durchfiihren
44 Betriebliche Erfolgsrechnung a) Arten der betrieblichen Erfolgsrechnung unterscheiden
(§ 3 Absatz 3 Nummer 4.4) b) Rohertrag und betriebliche Erfolgsrechnung vergleichen, bewer-
ten und Verbesserungsmaoglichkeiten vorschlagen
) an betrieblichen Erfolgsrechnungen mitarbeiten
5 Marketing
(§ 3 Absatz 3 Nummer 5)
5.1 Verkaufsférderung a) verkaufsstarke und verkaufsschwache Zonen feststellen
(§ 3 Absatz 3 Nummer 5.1) b) bei der Planung und Auswertung von verkaufsfordernden MaB-
nahmen mitwirken, verkaufsfordernde MaBnahmen durchfiihren
c) bei der Vorbereitung und Umsetzung von Umplatzierungen im
Verkaufsraum mitwirken
52 Standortmarketing a) Marktsituation am Standort unter wirtschaftlichen und regiona-
(§ 3 Absatz 3 Nummer 5.2) len Gesichtspunkten beurteilen
b) Standortmarketing fiir Bestandssicherung und Weiterentwick-
lung von Betrieben erkldren, Vorschldge entwickeln
¢} Marktauftritt von Mitbewerbern beobachten, Schlussfolgerun-
gen ziehen, MaBnahmen zur Verbesserung des eigenen Markt-
auftritts vorschlagen
d) wettbewerbsrechtliche Regelungen berlicksichtigen
53 Zielgruppenmarketing a) Vorschlage fiirr den Einsatz von Marketinginstrumenten aus Er-

(§ 3 Absatz 3 Nummer 5.3)

gebnissen der Marktforschung zum Kaufverhalten ableiten

b) Kauf- und Konsumverhalten von Zielgruppen hinsichtlich ihrer
Auswirkungen auf den Ausbildungsbetrieb eridutern, Konse-
gquenzen ableiten und MaBnahmen vorschlagen
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Lfd. Nr. Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
1 2 | 8
c) zielgruppenorientierte Produktinformationen fir die Verkaufsfér-
derung einsetzen
d) Marketinginstrumente von Mitbewerbern beobachten und
Handlungsempfehlungen fur den eigenen Betrieb ableiten
6 IT-Anwendungen
(§ 3 Absatz 3 Nummer 6)
6.1 Elektronische a) Austauschbeziehungen zu anderen Unternehmen und Endver-
Geschéftsabwicklung brauchern darstellen, Geschéftsprozesse sowie deren Unter-
(§ 3 Absatz 3 Nummer 6.1) stiitzung durch IT-Anwendungen erldutern
b) MaBnahmen zur Behebung von Stérungen in der IT-Anwendung
einleiten
¢) interne und externe elektronische Dienste nutzen
d) Vor- und Nachteile von E-Commerce und E-Business aus Sicht
von Unternehmen und Kunden beurteilen -
6.2 Datenbanken a) Artikelstammdaten im Warenwirtschaftssystem erstellen und
(§ 3 Absatz 3 Nummer 6.2) pflegen :
b) Daten zur Unterstiitzung unternehmerischer Entscheidungen
aufbereiten
¢) Vorschlage zur Verbesserung von Sortimentsstrukturen, Logis-
tikprozessen und Marketingaktionen entwickeln
d) Datenbanken auswerten
6.3 Optimierung der a) Bestandteile des Warenwirtschaftssystems in ihrem Zusammen-
Warenwirtschaft wirken auf die Steuerung der Arbeitsablaufe erklaren
(§ 3 Absatz 3 Nummer 6.3) b) bei Analysen und Auswertungen von Kennziffern und Statistiken
mitwirken
c) Ergebnisse des Warenwirtschaftssystems in Absatzprognosen
umsetzen, Schlussfolgerungen fiir Lagerbestande und Aktionen
der Verkaufsférderung ziehen
6.4 Benutzerunterstlitzung a) Benutzer in die Bedienung und Nutzung von informations- und
(§ 3 Absatz 3 Nummer 6.4) kommunikationstechnischen Geraten einweisen und beraten
b) Bedienungsunteriagen bereitstellen, Hilfe-Programme nutzen
7 Personal
(§ 3 Absatz 3 Nummer 7)
7.1 Selbstverantwortung a) Bedeutung von Motivation und Selbstverantwortung fiir den
und Motivation wirtschaftlichen Erfolg erlautern
(§ 3 Absatz 3 Nummer 7.1) b) individuelle Voraussetzungen von Mitarbeitern und Mitarbeite-
rinnen bei der Vorbereitung von Personalentscheidungen be-
riicksichtigen
c) Mitarbeiterfiihrung als dynamischen, sich sténdig verdndernden
Prozess erkléaren
7.2 Fﬁhren mit Zielen a) Vorieile des Flihrens mit Zielen erlautern
(§ 3 Absatz 3 Nummer 7.2) b) Zielsysteme als inhaltliche Aufgabenstellung erléutern
¢) MaBnahmepléane aus Zielen ableiten, Zielerreichung Uberprifen
7.3 Selbst- und a) Zusammenhange von Selbst- und Zeitmanagement, Leistungs-
Zeitmanagement steigerung und Stress erlautern

(§ 3 Absatz 3 Nummer 7.3)

b) Methoden des Selbst- und Zeitmanagements nutzen
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Lfd. Nr.

Teil des Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

2

3

7.4

Kommunikation
(§ 3 Absatz 3 Nummer 7.4)

a) Mdglichkeiten der Konfliktlésung insbesondere mit dem Ziel an-
wenden, Motivation, Arbeitskiima und Arbeitsleistung zu ver-
bessern

b) sprachliche und nichtsprachliche Kommunikation im Mitarbei-
tergespriach anwenden

¢) Selbstbild und Fremdbild bei der Kommunikation berlicksichti-
gen

d) Einsatz und Durchfiihrung von Kritikgespréchen in Konfliktsitua-
tionen beschreiben

7.5

Personalentwicklung
(§ 3 Absatz 3 Nummer 7.5)

a) Ziele der Personalentwicklung des Ausbildungsbetriebes erlau-
tern

b) aus Personalbedarfsplanung, Personaleinsatz und Qualifikati-
onsbedarf MaBnahmen zur Personalentwicklung ableiten

7.6

Personaleinsatz
(§ 3 Absatz 3 Nummer 7.6)

a) Bedeutung von Kompetenzstrukturen erldutern
b) Personaleinsatzplanung erstellen

c) arbeits- und sozialrechtliche Vorschriften bei Personalplanung
und -einsatz anwenden

Grundlagen
unternehmerischer
Selbststandigkeit

(§ 3 Absatz 3 Nummer 8)

a) unternehmerische Selbststéndigkeit als Perspektive der Berufs-
und Lebensplanung begriinden

b) Anforderungen an personliche und fachliche Eignung fir unter-
nehmerische Selbststandigkeit beurteilen

¢) Voraussetzungen und Rahmenbedingungen, Chancen und Risi-
ken unternehmerischer Selbststandigkeit aufzeigen

d) Schritt in die Selbststédndigkeit planen, Geschaftsidee entwi-
ckeln, Grindungskonzept erstellen und prasentieren

e) Marktforschungsdaten und Standortanalyse bei Grindung oder
Ubernahme eines Unternehmens bericksichtigen

f) rechtliche Bedingungen bei Grindung und Ubernahme eines
Unternehmens erldutern

g) Rechtsformen unterscheiden und eine geeignete auswahlen

h) Finanzierungsquellen und Férdermdglichkeiten fir unternehme-
rische Selbststandigkeit erkunden und auswéhlen, Finanzierung
planen :

i) Versicherungsarten fir unternehmerische Selbststandigkeit aus-
wiéhlen

j) Steuerarten im Rahmen der unternehmerischen Selbststiandig-
keit aufzeigen

k) Kennziffern zur Steuerung des Unternehmens bewerten
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Ausbildungsrahmenplan
fir die Berufsausbildung zum Kaufmann im Einzelhandel/zur Kauffrau im Einzelhandel

— Zeitliche Gliederung ~

1. Ausbildungsjahr
A

Die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der Berufsbildpositionen 2.2 Teamarbeit und Kooperation, Arbeits-
organisation sowie 3. Warensortiment nach § 3 Absatz 1 sind wéhrend des gesamten ersten Ausbildungsjahres zu
vermitteln.

(1) In einem Zeitraum von insgesamt drei bis finf Monaten sind nach § 3 Absatz 1 schwerpunktmaBig die
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der Berufsbildpositionen

1.1 Bedeutung und Struktur des Einzelhandels,

1.2 Stellung des Ausbildungsbetriebes am Markt,

1.3 Organisation des Ausbildungsbetriebes,

1.4 Berufsbildung, Personalwirtschaft, arbeits- und sozialrechtliche Vorschriften,
2.1 Informations- und Kommunikationssysteme,

7.1 Grundlagen der Warenwirtschaft

zu vermitteln.

2) In einem Zeitraum von insgesamt drei bis funf Monaten sind nach § 3 Absatz 1 schwerpunkiméBig die
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der Berufsbildpositionen

1.6 Umweltschutz,

4.1 Kunden- und dienstleistungsorientiertes Verhalten, - !
4.2 Kommunikation mit Kunden,

6.1 WerbemaBnahmen,

6.2 Warenprasentation

zu vermitteln.

(3) In einem Zeitraum von insgesamt drei bis funf Monaten sind nach § 3 Absatz 1 schwerpunktméBig dle
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der Berufsbildpositionen

1.5 Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit,

5.1 Kassieren,

5.2 Kassenabrechnung,

8.1 Rechenvorgénge in der Praxis

zu vermittein und im Zusammenhang damit die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der Berufsbildposition
7.1 Grundlagen der Warenwirtschaft

fortzuflhren.

2, Ausbildungsjahr
A

Die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der Berufsbildpositionen 2.2 Teamarbeit und Kooperation, Arbeits-
organisation sowie 3. Warensortiment nach § 3 Absatz 1 sind wéahrend des gesamten zweiten Ausbildungsjahres
fortzufihren.

(1) In einem Zeitraum von insgesamt drei bis fUnf Monaten sind nach § 3 Absatz 1 schwerpunktmaBig die
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der Berufsbildpositionen

4.3 Beschwerde und Reklamation,

6.3 Kundenservice

zu vermitteln und im Zusammenhang damit die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der Berufsbildpositionen
1.6 Umweltschutz,

4.1 Kunden- und dienstleistungsorientiertes Verhalten,

4.2 Kommunikation mit Kunden,

6.1 WerbemaBnahmen,

6.2 Warenprasentation

fortzuflhren.
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(2) In einem Zeitraum von insgesamt vier bis sechs Monaten sind nach § 3 Absatz 1 schwerpunktméBig die
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der Berufsbildpositionen

6.4 Preisbildung,

7.2 Bestandskontrolle, Inventur,

7.3 Wareneingang, Warenlagerung,

8.2 Kalkulation

zu vermittein und im Zusamh’ienhang damit die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der Berufsbildpositionen
1.5 Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit
2.1 iInformations- und Kommunikationssysteme,

5.1 Kassieren,

5.2 Kassenabrechnung,

7.1 Grundiagen der Warenwirtschaft,

8.1 Rechenvorgénge in der Praxis

fortzufihren.

(3) In einem Zeitraum von insgesamt drei Monaten sind schwerpunktméBig die Fertigkeiten, Kenntnisse und
Fahigkeiten der Berufsbildpositionen einer der vier Wahlqualifikationseinheiten nach § 3 Absatz 2

1. Warenannahme, Warenlagerung,
2. Beratung und Verkauf,

3. Kasse,

4. MarketingmaBnahmen

zu vermitteln.

3. Ausbildungsjahr

(1) In einem Zeitraum von insgesamt drei Monaten sind nach § 3 Absatz 1 schwerpunktmaBig die Fertigkeiten,
Kenntnisse und Fahigkeiten der Berufsbildposition

9. Einzelhandelsprozesse
zu vermitteln.

(2) In einem Zeitraum von jeweils drei Monaten sind schwerpunktm&Big die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahig-
keiten der Berufsbildpositionen der drei ausgewshiten Wahlqualifikationseinheiten nach § 3 Absatz 3

. Beratung, Ware, Verkauf,

. Beschaffungsorientierte Warenwirtschaft,

. Warenwirtschaftliche Analyse,

. Kaufméannische Steuerung und Kontrolle,

. Marketing,

. IT-Anwendungen,

. Personal,

. Grundlagen unternehmerischer Selbststéndigkeit
zu vermitteln.
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