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Verordnung uber die Erprobung abweichender
Ausbildungs- und Prufungsbestimmungen in
der Berufsausbildung im Einzelhandel in dem
Ausbildungsberuf Kaufmann im Einzelhandel/
Kauffrau im Einzelhandel
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Ausfertigungsdatum: 24.03.2009
Vollzitat:

"Verordnung Uber die Erprobung abweichender Ausbildungs- und Prifungsbestimmungen in der Berufsausbildung
im Einzelhandel in dem Ausbildungsberuf Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel vom 24. Marz
2009 (BGBI. I S. 671), die durch Artikel 1 der Verordnung vom 25. Mai 2009 (BGBI. | S. 1166) geandert worden ist"

Diese V tritt gem. § 11 Absatz 1 am 31.7.2015 auBer Kraft
Stand: Geandert durch Art. 1V v. 25.5.2009 1 1166

FuBnote

(+++ Textnachweis ab: 1.7.2009 +++)

Eingangsformel

Auf Grund des § 6 des Berufsbildungsgesetzes vom 23. Marz 2005 (BGBI. | S. 931), der durch Artikel 232 Nummer
1 der Verordnung vom 31. Oktober 2006 (BGBI. | S. 2407) geandert worden ist, verordnet das Bundesministerium
far Wirtschaft und Technologie nach Anhérung des Hauptausschusses des Bundesinstituts fur Berufsbildung im
Einvernehmen mit dem Bundesministerium fir Bildung und Forschung:

§ 1 Struktur und Gegenstand der Erprobung

(1) Die Wahlqualifikation "Grundlagen unternehmerischer Selbststandigkeit" soll probeweise in die Ausbildung
und Prufung des Ausbildungsberufes Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel einbezogen werden.

(2) Durch die Erprobung soll auch untersucht werden, ob die Durchflihrung der Abschlussprifung in zwei zeitlich
auseinanderfallenden Teilen die geeignete Prifungsform fir diesen Ausbildungsberuf ist. Darliber hinaus sollen
Struktur, Inhalt und Gewichtung von Teil 1 und Teil 2 der Abschlussprifung erprobt werden.

(3) Der Erprobung ist die Verordnung Uber die Berufsausbildung 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. Marz 2005 (BGBI. | S. 895) geandert worden ist, mit der
MaRBgabe zugrunde zu legen, dass § 4 Absatz 2, die §§ 12 bis 15 und die Anlage 2 nicht anzuwenden 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 Wahlqualifikationseinheit nach § 3 Absatz 2 sowie

3. dreiim Ausbildungsvertrag festzulegende Wahlqualifikationseinheiten nach § 3 Absatz 3, wobei § 3 Absatz 1
Nummer 11 zu bericksichtigen ist.
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§ 3 Ausbildungsberufsbild

(1) Gegenstand der Berufsausbildung sind mindestens die folgenden Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten:

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 WerbemalRnahmen,

6.2 Warenprasentation,

6.3 Kundenservice,

6.4 Preisbildung;

7. Warenwirtschaft:

7.1 Grundlagen der Warenwirtschaft,

7.2 Bestandskontrolle, Inventur,

7.3 Wareneingang, Warenlagerung;

8. Grundlagen des Rechnungswesens:

8.1 Rechenvorgange in der Praxis,

8.2 Kalkulation;

9. Einzelhandelsprozesse;

10. eine im Ausbildungsvertrag festzulegende Wahlqualifikationseinheit aus der Auswabhlliste nach Absatz 2;

11. drei im Ausbildungsvertrag festzulegende Wahlqualifikationseinheiten aus der Auswahlliste nach Absatz 3,
wobei mindestens eine Wahlqualifikationseinheit aus den Nummern 1 bis 3 dieser Auswabhlliste festzulegen
ist.

(2) Die Auswahlliste nach Absatz 1 Nummer 10 umfasst folgende vier Wahlqualifikationseinheiten:

1. Warenannahme, Warenlagerung:

1.1 Bestandssteuerung,

1.2 Warenannahme und -kontrolle,

1.3 Warenlagerung;
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2.

2.1
2.2
2.3
3.

3.1
3.2
3.3
4.

4.1
4.2
4.3

Beratung und Verkauf:

Beratungs- und Verkaufsgesprache,
Umtausch, Beschwerde und Reklamation,
Verhalten in schwierigen Gesprachssituationen;
Kasse:

Service an der Kasse,

Kassensystem und Kassieren,

Umtausch, Beschwerde und Reklamation;
MarketingmalBnahmen:

Werbung,

Visuelle Verkaufsforderung,
Kundenbindung, Kundenservice.
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(3) Die Auswahlliste nach Absatz 1 Nummer 11 umfasst folgende acht Wahlqualifikationseinheiten:

1.

11
1.2
1.3
2.

2.1
2.2
2.3
3.

3.1
3.2
3.3
4.

4.1
4.2
4.3
4.4
5.

51
5.2
5.3
6.

6.1
6.2
6.3
6.4
7.

7.1
1.2

Beratung, Ware, Verkauf:
Kundenorientierte Kommunikation,
Konfliktlésung,

Warenkenntnisse in zusatzlichen Warengruppen;

Beschaffungsorientierte Warenwirtschaft:
Warendisposition,

Sortimentsgestaltung,

Vertrage und Zahlungsbedingungen;
Warenwirtschaftliche Analyse:
Umsatzentwicklung,
Leistungskennziffern der Warenbewegung,
Bestandsflihrung;

Kaufmannische Steuerung und Kontrolle:
Kosten- und Leistungsrechnung,
Steuerung mittels Kennziffern,
Preisgestaltung,

Betriebliche Erfolgsrechnung;

Marketing:

Verkaufsforderung,

Standortmarketing,
Zielgruppenmarketing;

[T-Anwendungen:

Elektronische Geschaftsabwicklung,
Datenbanken,

Optimierung der Warenwirtschaft,
Benutzerunterstitzung;

Personal:

Selbstverantwortung und Motivation,
Fihren mit Zielen,
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7.3 Selbst- und Zeitmanagement,

7.4 Kommunikation,

7.5 Personalentwicklung,

7.6  Personaleinsatz;

8. Grundlagen unternehmerischer Selbststandigkeit.

§ 4 Ausbildungsrahmenplan

Die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten sollen nach den in der Anlage enthaltenen Anleitungen zur
sachlichen und zeitlichen Gliederung der Berufsausbildung (Ausbildungsrahmenplan) vermittelt werden. Eine
von dem Ausbildungsrahmenplan abweichende Organisation der Ausbildung ist insbesondere zulassig, soweit
betriebspraktische Besonderheiten die Abweichung erfordern.

§ 5 Gestreckte Abschlusspriifung

(1) Die Abschlussprufung besteht aus den zeitlich auseinanderfallenden Teilen 1 und 2. Durch die
Abschlussprufung ist festzustellen, ob der Prifling die berufliche Handlungsfahigkeit erworben hat.

In der Abschlussprifung soll der Prifling nachweisen, dass er die dafir erforderlichen beruflichen

Fertigkeiten beherrscht, die notwendigen beruflichen Kenntnisse und Fahigkeiten besitzt und mit dem im
Berufsschulunterricht zu vermittelnden Lehrstoff vertraut ist. Die Ausbildungsordnung ist zugrunde zu legen.
Dabei sollen Qualifikationen, die bereits Gegenstand von Teil 1 der Abschlussprifung waren, in Teil 2 der
Abschlussprufung nur insoweit einbezogen werden, als es fur die Feststellung der Berufsbefahigung erforderlich
ist.

(2) Bei der Ermittlung des Gesamtergebnisses werden Teil 1 der Abschlussprifung mit 35 Prozent und Teil 2 der
Abschlussprufung 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 Abschlussprifung erstreckt sich auf die in der Anlage Abschnitt | Nummer 1 bis 8 fiir die ersten zwei
Ausbildungsjahre aufgefiihrten Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten sowie auf den im Berufsschulunterricht
zu vermittelnden Lehrstoff, soweit er flir die Berufsausbildung wesentlich ist.

(3) Teil 1 der Abschlussprifung besteht aus den Prifungsbereichen:
1. Verkauf und Marketing,

2.  Warenwirtschaft und Rechnungswesen,

3. Wirtschafts- und Sozialkunde.

(4) Im Prifungsbereich Verkauf und Marketing bestehen folgende Anforderungen:
In héchstens 120 Minuten soll der Prifling praxisbezogene Aufgaben oder Falle insbesondere aus den folgenden
Gebieten

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

schriftlich bearbeiten und dabei zeigen, dass er verkaufsbezogene sowie vor- und nachbereitende Aufgaben des
Verkaufs sowie Beschwerden und Reklamationen bearbeiten und rechtliche Bestimmungen beriicksichtigen,
Mdglichkeiten der Konfliktldsung anwenden und kundenorientiert arbeiten kann.

(5) Im Prifungsbereich Warenwirtschaft und Rechnungswesen bestehen folgende Anforderungen:
In héchstens 90 Minuten soll der Priifling praxisbezogene Aufgaben oder Falle insbesondere aus den folgenden
Gebieten

1. Warenannahme und -lagerung,

2. Bestandsfuhrung und -kontrolle,
3. rechnerische Geschaftsvorgange,
4. Kalkulation
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schriftlich bearbeiten und dabei zeigen, dass er Zusammenhange dieser Gebiete beachten und Aufgaben der
Steuerung und Kontrolle der Warenbewegungen durchfiihren und verkaufsbezogene Rechenvorgange bearbeiten
kann.

(6) Im Prifungsbereich Wirtschafts- und Sozialkunde bestehen folgende Anforderungen:

In héchstens 60 Minuten soll der Prifling praxisbezogene Aufgaben oder Falle schriftlich bearbeiten und dabei
zeigen, dass er wirtschaftliche und gesellschaftliche Zusammenhange der Berufs- und Arbeitswelt darstellen
kann.

§ 7 Teil 2 der Abschlusspriifung

(1) Teil 2 der Abschlussprifung erstreckt sich auf die in der Anlage Abschnitt | Nummer 9 und Abschnitt

Il aufgeflhrten Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten des dritten Ausbildungsjahres sowie auf den im
Berufsschulunterricht zu vermittelnden Lehrstoff, soweit er fir die Berufsausbildung wesentlich ist. Die
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten in Abschnitt Il beziehen sich auf die nach § 3 Absatz 1 Nummer 11
festgelegten Wahlqualifikationseinheiten.

(2) Teil 2 der Abschlussprifung besteht aus den Prifungsbereichen:
1. Geschaftsprozesse im Einzelhandel,
2. Fallbezogenes Fachgesprach.

(3) Fr den Prufungsbereich Geschaftsprozesse im Einzelhandel bestehen folgende Vorgaben:

In héchstens 105 Minuten soll der Priifling praxisbezogene Aufgaben oder Falle schriftlich bearbeiten. Dabei

soll er zeigen, dass er fachliche, wirtschaftliche und soziale Zusammenhange bezogen auf Kernprozesse

des Einzelhandels von Einkauf und Sortimentsgestaltung Uber logistische Prozesse bis zum Verkauf und
Unterstitzungsprozesse wie Rechnungswesen, Personalwirtschaft, Marketing und IT-Anwendungen versteht und
Sachverhalte analysieren sowie Lésungsmadglichkeiten zu Aufgabenstellungen entwickeln kann.

(4) Far den Prufungsbereich Fallbezogenes Fachgesprach bestehen folgende Vorgaben:

Der Prifling soll anhand einer von zwei ihm zur Wahl gestellten praxisbezogenen Aufgaben ein Fachgesprach
fahren. Eine der festgelegten Wahlqualifikationseinheiten nach § 3 Absatz 3 ist Grundlage flr die
Aufgabenstellung durch den Prifungsausschuss. Der im schriftlichen Ausbildungsnachweis dokumentierte
Warenbereich ist im Fachgesprach zu bertcksichtigen. Bei Aufgaben zu den Wahlqualifikationseinheiten

nach § 3 Absatz 3 Nummer 1 bis 7 soll der Prifling zeigen, dass er kunden- und serviceorientiert handeln

und betriebspraktische Aufgaben unter Berlcksichtigung von wirtschaftlichen, 6kologischen und rechtlichen
Zusammenhangen l6sen kann und Uber entsprechende Kommunikationsfahigkeiten sowie ber warenspezifische
Kenntnisse des jeweiligen Warenbereichs verfligt. Bei Aufgaben zu der Wahlqualifikationseinheit nach

§ 3 Absatz 3 Nummer 8 soll der Prufling zeigen, dass er Risiken und Chancen einer Existenzgriindung
einschatzen, die Marktsituation beurteilen und unternehmerische Entscheidungen unter Bericksichtigung von
wirtschaftlichen, 6kologischen und rechtlichen Zusammenhangen vorbereiten kann und Uber entsprechende
Kommunikationsfahigkeiten sowie Uber warenspezifische Kenntnisse des jeweiligen Warenbereichs verfugt. Dem
Prifling ist eine Vorbereitungszeit von hdchstens 15 Minuten einzurdumen; das Fachgesprach soll die Dauer von
20 Minuten nicht Uberschreiten.

§ 8 Gewichtungs- und Bestehensregelung

(1) Die Prifungsbereiche sind wie folgt zu gewichten:

1. Verkauf und Marketing 15 Prozent,
2. Warenwirtschaft und Rechnungswesen 10 Prozent,
3. Wirtschafts- und Sozialkunde 10 Prozent,
4. Geschaftsprozesse im Einzelhandel 25 Prozent,
5. Fallbezogenes Fachgesprach 40 Prozent.

(2) Die Abschlussprifung ist bestanden, wenn die Leistungen
1. im Gesamtergebnis von Teil 1 und Teil 2 der Abschlussprifung mit mindestens "ausreichend",
2. im PrUfungsbereich Geschaftsprozesse im Einzelhandel mit mindestens "ausreichend" und
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3. im Prufungsbereich Fallbezogenes Fachgesprach mit mindestens "ausreichend"

bewertet worden sind.

(3) Auf Antrag des Pruflings ist die Prifung in dem in Teil 2 der Abschlusspriifung mit schlechter als ,,ausreichend”
bewerteten Prifungsbereich nach § 7 Absatz 2 Nummer 1, in dem Prifungsleistungen mit eigener Anforderung
und Gewichtung schriftlich zu erbringen sind, durch eine mindliche Prifung von etwa 15 Minuten zu erganzen,
wenn dies flr das Bestehen der Priifung den Ausschlag geben kann. Bei der Ermittlung des Ergebnisses fur
diesen Prifungsbereich sind das bisherige Ergebnis und das Ergebnis der mindlichen Erganzungsprifung im
Verhaltnis von 2 : 1 zu gewichten.

§ 9 Fortsetzung der Berufsausbildung

(1) Die nach § 11 der Verordnung Uber die Berufsausbildung im Einzelhandel in den Ausbildungsberufen
Verkaufer/Verkauferin und Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel vom 16. Juli 2004 (BGBI. | S. 1806;
2007 1S. 2203), die durch die Verordnung vom 22. Marz 2005 (BGBI. I S. 895) geandert worden ist, erfolgreich
abgeschlossene Berufsausbildung im Ausbildungsberuf ,Verkaufer/Verkauferin“ kann im Ausbildungsberuf
+Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel” nach den Vorschriften fUr das dritte Ausbildungsjahr
fortgesetzt werden.

(2) Bei Fortsetzung der Berufsausbildung nach Absatz 1 gelten die in der Abschlussprifung im Ausbildungsberuf
Merkaufer/Verkduferin“ erzielten Leistungen in den Prifungsbereichen ,Verkauf und Marketing”, ,Warenwirtschaft
und Rechnungswesen” sowie ,Wirtschafts- und Sozialkunde” als Teil 1 der Abschlussprifung nach § 6 dieser
Verordnung.

§ 10 Bestehende Berufsausbildungsverhaltnisse

(1) Berufsausbildungsverhaltnisse, die bei Inkrafttreten dieser Verordnung bestehen, kénnen unter Anrechnung
der bisher zurlickgelegten Ausbildungszeit nach den Vorschriften dieser Verordnung fortgesetzt werden, wenn die
Vertragsparteien dies vereinbaren und noch keine Zwischenprifung abgelegt worden ist.

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

§ 11 Inkrafttreten, AuBerkrafttreten
(1) Diese Verordnung tritt am 1. Juli 2009 in Kraft und mit Ablauf des 31. Juli 2015 auBer Kraft.

Anlage (zu §4)

Ausbildungsrahmenplan

fur die Berufsausbildung zum Kaufmann im Einzelhandel/zur Kauffrau im Einzelhandel
- Sachliche Gliederung -

(Fundstelle: BGBI. 1 2009, 675 - 687)

Abschnitt I: Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten in den Pflichtqualifikationseinheiten gemaR § 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

des Einzelhandels
(§ 3 Absatz 1 Nummer 1.1) b) Leistungen des Einzelhandels an Beispielen des

Ausbildungsbetriebes erlautern

a) Funktion des Einzelhandels in der Gesamtwirtschaft erklaren

c) Betriebs- und Verkaufsform des Ausbildungsbetriebes
erlautern

d) Formen der Zusammenarbeit im Einzelhandel an Beispielen
des Ausbildungsbetriebes erklaren
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Lfd. Nr.

Teil des Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

2

3

1.2

Stellung des
Ausbildungsbetriebes

am Markt

(§ 3 Absatz 1 Nummer 1.2)

Einfllisse des Standortes, der Verkaufsform, der Sortiments-
und Preisgestaltung sowie der Verkaufsraumgestaltung auf die
Stellung des Ausbildungsbetriebes am Markt erlautern

Konkurrenzbeobachtungen durchflihren, bei Auswertungen
mitwirken

1.3

Organisation des
Ausbildungsbetriebes
(§ 3 Absatz 1 Nummer 1.3)

Rechtsform des Ausbildungsbetriebes darstellen

organisatorischen Aufbau des Ausbildungsbetriebes
mit seinen Aufgaben und Zustandigkeiten und dem
Zusammenwirken der einzelnen Funktionsbereiche erklaren

Geschaftsfelder, Aufgaben und Arbeitsablaufe im
Ausbildungsbetrieb darstellen

Zusammenarbeit des Ausbildungsbetriebes mit
Wirtschaftsorganisationen, Behérden, Gewerkschaften und
Berufsvertretungen beschreiben

14

Berufsbildung, Personal-
wirtschaft, arbeits- und
sozialrechtliche Vorschriften
(§ 3 Absatz 1 Nummer 1.4)

Rechte und Pflichten aus dem Ausbildungsvertrag feststellen
und Aufgaben der Beteiligten im dualen System beschreiben

den betrieblichen Ausbildungsplan mit der
Ausbildungsordnung vergleichen

lebensbegleitendes Lernen flr die berufliche und persénliche
Entwicklung begriinden; berufliche Aufstiegs- und
Weiterentwicklungsméglichkeiten darstellen

arbeits-, sozial- und mitbestimmungsrechtliche Vorschriften
sowie fUr den Arbeitsbereich geltende Tarif- und
Arbeitszeitregelungen beachten

wesentliche Inhalte und Bestandteile eines Arbeitsvertrages
sowie die fur eine Beschaftigung erforderlichen
Personalpapiere darstellen

Ziele und Aufgaben der Personaleinsatzplanung erlautern und
zu ihrer Umsetzung beitragen

Positionen der eigenen Entgeltabrechnung erklaren

1.5

Sicherheit und
Gesundheitsschutz

bei der Arbeit

(§ 3 Absatz 1 Nummer 1.5)

Gefahrdung von Sicherheit und Gesundheit am Arbeitsplatz
feststellen und MaRnahmen zu ihrer Vermeidung ergreifen

berufsbezogene Arbeitsschutz- und
Unfallverhitungsvorschriften anwenden

Verhaltensweisen bei Unfallen beschreiben sowie erste
MaRnahmen einleiten

Vorschriften des vorbeugenden Brandschutzes anwenden;
Verhaltensweisen bei Branden beschreiben und Maknahmen
zur Brandbekampfung ergreifen

1.6

Umweltschutz
(§ 3 Absatz 1 Nummer 1.6)

Zur Vermeidung betriebsbedingter Umweltbelastungen im
beruflichen Einwirkungsbereich beitragen, insbesondere

a)

mdgliche Umweltbelastungen durch den Ausbildungsbetrieb
und seinen Beitrag zum Umweltschutz an Beispielen erklaren

flr den Ausbildungsbetrieb geltende Regelungen des
Umweltschutzes anwenden

Mdglichkeiten der wirtschaftlichen und umweltschonenden
Energie- und Materialverwendung nutzen
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Lfd. Nr. | Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
1 2 3
d) Abfalle vermeiden; Stoffe und Materialien einer
umweltschonenden Entsorgung zuflhren
2 Information und
Kommunikation
(§ 3 Absatz 1 Nummer 2)
2.1 Et)frc;]rmirtwli?(gii-ol:;gysteme a) Informations- und Kommunikationssysteme des
(§ 3 Absatz 1 Nummer 2.1) Ausbildungsbetriebes nutzen
b) Méglichkeiten der Datenlbertragung und
Informationsbeschaffung nutzen; Sicherheitsanforderungen
beachten
c) Daten eingeben, mit betriebsiblichen Verfahren sowie unter
Beachtung des Datenschutzes sichern und pflegen
2.2 Xegm?rbeit u.ndtll<ooperation, a) Information, Kommunikation und Kooperation fir
(§r3e,1kl§§argquf\lau:grr1ner 2.2) Betriebsklima, Arbeitsleistung und Geschaftserfolg nutzen
b) Aufgaben im Team planen und bearbeiten
¢) interne Kooperation mitgestalten
d) Arbeits- und Organisationsmittel sowie Lern- und
Arbeitstechniken einsetzen
e) Methoden des selbststandigen Lernens anwenden,
Fachinformationen 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 gaBrinI;:arttizrqeﬁtlmmer 3) a) \é\;arrsigltl):;eich als Teil des betrieblichen Warensortiments
b) Kunden Uber die Warenbereiche im Ausbildungsbetrieb
informieren
¢) Struktur des betrieblichen Warenbereichs in Warengruppen
darstellen
d) Eigenschaften, Ver- und Anwendungsmaéglichkeiten von Waren
eines Warenbereichs unter Berlicksichtigung 6kologischer,
wirtschaftlicher und rechtlicher Aspekte darstellen;
Informationsquellen zur Aneignung von Warenkenntnissen
nutzen
e) Fachausdriicke und handelsibliche Bezeichnungen fur
Waren eines Warenbereichs, auch in einer fremden Sprache,
anwenden
f) Warenkennzeichnungen bericksichtigen und fur die
Information von Kunden nutzen
4 Grundlagen von
Beratung und Verkauf
(§ 3 Absatz 1 Nummer 4)
4.1 Kunden-und a) die Rolle des Verkaufspersonals flr eine erfolgreiche

dienstleistungsorientiertes
Verhalten
(§ 3 Absatz 1 Nummer 4.1)

Handelstatigkeit erldutern und bei der eigenen
Aufgabenerfiillung berticksichtigen
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Lfd. Nr. | Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
1 2 3
b) Anforderungen und Aufgaben einer erfolgreichen
Verkaufstatigkeit darstellen
¢) durch eigenes Verhalten zur Kundenzufriedenheit und
Kundenbindung beitragen
4.2 mr&‘;grﬁtion a) auf Erwartungen und Winsche des Kunden hinsichtlich Waren,
Berat i ingeh
(§ 3 Absatz 1 Nummer 4.2) eratung und Service eingehen
b) auf Kundenverhalten situationsgerecht reagieren
¢) im Kundengesprach sprachliche und nichtsprachliche
Kommunikationsformen berlcksichtigen
d) Fragetechniken einsetzen
e) Gesprachsfiihrungstechniken bei Informations-, Beratungs-
und Verkaufsgesprachen anwenden
f) auf Kundeneinwande und Kundenargumente verkaufsfordernd
reagieren
g) Konfliktarten darstellen; Méglichkeiten der Konfliktlésung
anwenden
h) zur Vermeidung von Informations- und
Kommunikationsstérungen beitragen
i)  Erganzungs-, Ersatz- und Zusatzartikel anbieten
4.3 Bezc:wk?rde ti a) Beschwerde, Reklamation und Umtausch unterscheiden;
un3 Ag imi Il\lon 43 rechtliche Bestimmungen und betriebliche Regelungen
(§ satz 1 Nummer 4.3) anwenden
b) bei der Bearbeitung von Beschwerden, Reklamationen und
Umtausch mitwirken
5 Servicebereich Kasse
(§ 3 Absatz 1 Nummer 5)
5.1 |Kassieren . . .
(§ 3 Absatz 1 Nummer 5.1) a) Kasse vorbereiten, Kassieranweisung beachten
b) kassieren, bare und unbare Zahlungen abwickeln,
Preisnachlasse bertcksichtigen
¢) die Bedeutung von Kundenansprache im Kassenbereich
bertcksichtigen
d) Kaufbelege erstellen
e) Umtausch und Reklamation kassentechnisch abwickeln
5.2 |Kassenabrechnung
(§ 3 Absatz 1 Nummer 5.2) a) Kasse abrechnen
b) Kassenbericht erstellen, Einnahmen und Belege weiterleiten
¢) Ursachen fur Kassendifferenzen feststellen
6 Marketinggrundlagen
(§ 3 Absatz 1 Nummer 6)
6.1 We:%r%ebmatﬁnff'llmen 6.1 a) Arten, Ziele, Aufgaben und Zielgruppen der Werbung
(§ satz 1 Nummer 6.1) erlautern
b) Werbemittel und Werbetrager des Ausbildungsbetriebes unter
Beriucksichtigung des rechtlichen Rahmens einsetzen
¢) Uber Werbeaktionen informieren

- Seite 9 von 20 -



Ein Service des Bundesministeriums der Justiz in
Zusammenarbeit mit der juris GmbH - www.juris.de

Lfd. Nr. | Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
1 2 3
6.2 |Warenprasentation . . . . .
Wi kaufswirk t , Dekorat ttel
(5 3 Absatz 1 Nummer 6.2) a) eii;i?z\éir aufswirksam prasentieren, Dekorationsmitte
b) Angebotsplatze nach Absatzgesichtspunkten beurteilen,
Waren platzieren
6.3 |Kundenservice ; ; : ; ;
leist F Ki f heit
(§ 3 Absatz 1 Nummer 6.3) a) zrannitsvei:l\zlecne eistungen zur Férderung der Kundenzufriedenhei
b) Mittel zur Kundenbindung nutzen
6.4 |Preisbildung ; -
El t P talt ldut
(§ 3 Absatz 1 Nummer 6.4) a) emente der Preisgestaltung erlautern
b) Folgen von Preisanderungen darstellen
¢) im Rahmen der betrieblichen und rechtlichen Vorgaben die
Preisauszeichnung sicherstellen
7 Warenwirtschaft
(§ 3 Absatz 1 Nummer 7)
7.1 Senrjr\]/\(/j;?gr?\?virtschaft a) Ziele und Aufgaben der Warenwirtschaft des
(§ 3 Absatz 1 Nummer 7.1) Ausbildungsbetriebes erlautern
b) Zusammenhange zwischen Waren- und Datenfluss darstellen
¢) Médglichkeiten der Datenerfassung und -verarbeitung nutzen
d) rechtliche Vorschriften und betriebliche Vorgaben bei
Datensicherung und Datenschutz beachten
7.2 :3estatndskontrolle, a) artikelgenaue und zeitnahe Erfassung von Warenbewegungen
nventur als Grundlage der Steuerung und Kontrolle des Warenflusses
(§ 3 Absatz 1 Nummer 7.2) beriicksichtigen
b) warenwirtschaftliche Daten erfassen; Belege des
Wareneingangs, der Warenlagerung und des Verkaufs prifen
c) Bestande auf Menge und Qualitat kontrollieren
d) Dbetriebstbliche MaBnahmen bei Bestandsabweichungen,
insbesondere durch Bruch, Verderb, Schwund und Diebstahl
einleiten
e) bei Inventuren mitwirken, rechtliche Vorschriften beachten,
zur Vermeidung von Inventurdifferenzen beitragen
/.3 Wa3re':Anbeintga£1g,\i Warenla7g§rung a) Wareneingange erfassen und kontrollieren, Abweichungen
(§ satz 1 Nummer 7.3) melden und Waren nach betrieblichen Regelungen
weiterleiten
b) Verpackung auf Transportschaden kontrollieren, bei Schaden
betriebsibliche MaBnahmen einleiten
¢) rechtliche Vorschriften bei der Warenannahme beachten
d) Waren lagern und pflegen; rechtliche Vorschriften
bertcksichtigen
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 Geschaftsvorgange rechnerisch bearbeiten
in der Praxis

- Seite 10 von 20 -



Ein Service des Bundesministeriums der Justiz in
Zusammenarbeit mit der juris GmbH - www.juris.de

Lfd. Nr. | Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
1 2 3
(§ 3 Absatz 1 Nummer 8.1) b) Rechenarten zur Lésung kaufmannischer Sachverhalte
einsetzen
¢) fur Berechnungen erforderliche Hilfsmittel nutzen
d) Zusammenhange von Kosten, Umsatz und Ertrag erlautern
8.2  [Kalkulation ; .
Kalkulat tellen, B h hfih
(§ 3 Absatz 1 Nummer 8.2) a) Kalkulationen erstellen, Berechnungen durchfiihren
b) die Kalkulation beeinflussende Faktoren unterscheiden
9 Einzelhandelsprozesse oot ;
a) Aufgaben, Organisation und Leistungen des
(§ 3 Absatz 1 Nummer 9) Ausbildungsbetriebes entlang der Wertschopfungskette
darstellen
b) Handlungsmaglichkeiten an Schnittstellen zu Lieferanten und
Herstellern aus Sicht des Verkaufs feststellen
c) die Kernprozesse des Einzelhandels Einkauf,
Sortimentsgestaltung, logistische Prozesse und Verkauf in
die Wertschopfungskette einordnen, Wechselwirkungen
begriinden
d) die unterstutzenden Prozesse Rechnungswesen,
Personalwirtschaft, Marketing, IT-Anwendungen und
warenwirtschaftliche Analysen im eigenen Arbeitsbereich
nutzen
e) qualitatssichernde MaBnahmen entwickeln und durchflhren
f) an der Prozessoptimierung durch Schwachstellenanalyse und
Beseitigung von Fehlerquellen mitwirken
g) Aufgaben des Controllings als Informations- und

Steuerungsinstrument beschreiben

Abschnitt II: Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten in den Wahlqualifikationseinheiten gemaRB & 3

Absatz 2
Lfd. Nr. | Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
1 2 3
1 Warenannahme,

Warenlagerung
(§ 3 Absatz 2 Nummer 1)

1.1

Bestandssteuerung

a) Auswirkungen von Bestandsveranderungen auf das
(§ 3 Absatz 2 Nummer 1.1) Betriebsergebnis analysieren
b) bei der Steuerung des Bestandes und des Absatzes mitwirken,
Warenwirtschaftssystem nutzen
¢) Vollstandigkeit des Warenangebots unter Bericksichtigung
saisonaler, aktions- und frequenzbedingter Schwankungen
kontrollieren und MaBnahmen einleiten
1.2 Yj\fgeﬂggprznrene a) Regeln der betrieblichen Belegverwaltung in der
. Wi h
(§ 3 Absatz 2 Nummer 1.2) arenannahme anwenden
b) Reklamationen in der Warenannahme aufnehmen und
unter Einhaltung der gesetzlichen und betriebsiblichen
Bestimmungen bearbeiten
¢) Malnahmen bei Bruch, Verderb und Schwund bei

vorgelagerten Logistikstufen einleiten

- Seite 11 von 20 -



Ein Service des Bundesministeriums der Justiz in
Zusammenarbeit mit der juris GmbH - www.juris.de

Lfd. Nr. | Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

1 2 3

1.3 |Warenlagerung

Besti far die L ieller Wi
(5 3 Absatz 2 Nummer 1.3) a) Bestimmungen fir die Lagerung spezieller Warengruppen

anwenden

b) Ware im Verkaufsraum, insbesondere unter dem
Gesichtspunkt der Werbewirksamkeit lagern

2 Beratung und Verkauf
(§ 3 Absatz 2 Nummer 2)

2.1 |Beratungs- und
Verkaufsgesprache
(§ 3 Absatz 2 Nummer 2.1)

a) Struktur zweier Warengruppen eines Warenbereichs im
Ausbildungsbetrieb nach Breite und Tiefe darstellen

b) Kunden Ulber qualitats- und preisbestimmende Merkmale
sowie Ver- und Anwendungsmaglichkeiten von Waren eines
Warenbereichs informieren

c) Unterschiede von Herstellermarken und Handelsmarken im
Verkaufsgesprach herausstellen

d) Kunden Uber rechtliche und betriebliche
Ricknahmeregelungen sowie Gber umweltgerechte
Entsorgungsmadglichkeiten von Waren informieren

e) Trends und innovative Ansatze beobachten und als
Verkaufsargument nutzen

f)  im Kundengesprach warenspezifisch Mengen und Preise
ermitteln

g) Sonderfalle beim Verkauf bearbeiten, dabei rechtliche und
betriebliche Vorschriften anwenden

h) Kundentypen und Verhaltensmuster unterscheiden, in
Verkaufsgesprachen individuell nutzen

i) Bedeutung einer erfolgreichen Verkaufstatigkeit hinsichtlich
Umsatz, Ertrag und Kundenzufriedenheit erlautern

j)  Kaufmotive und Winsche von Kunden durch Beobachten,
aktives Zuhoren und Fragen ermitteln und in
Verkaufsgesprachen nutzen

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

a) Umtausch, Beschwerde und Reklamation bearbeiten, die
Interessen des Unternehmens vertreten und kundenorientiert
handeln

b) Sonderfalle von Umtausch, Beschwerde und Reklamation
entsprechend der gesetzlichen und betrieblichen Regelungen

[6sen
2.3 |Verhalten in schwierigen . . . . .
Gesprachssituationen a) im Umgang mit Kunden Einfihlungsvermdégen zeigen
(§ 3 Absatz 2 Nummer 2.3) b) mit emotional gepragten Situationen im Verkauf umgehen
c) Stresssituationen im Verkauf bewaltigen
d) Konfliktursachen feststellen, Konfliktldsungen im

Beratungsgesprach entwickeln
e) Strategien im Umgang mit schwierigen Kunden anwenden

3 Kasse
(§ 3 Absatz 2 Nummer 3)

3.1 |Service an der Kasse

(5 3 Absatz 2 Nummer 3.1) a) Kunden an der Kasse situationsgerecht ansprechen

b) Kunden beim Kassiervorgang Serviceleistungen anbieten
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Lfd. Nr.

Teil des Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

2

3

Kassenbereich unter ergonomischen Gesichtspunkten
erlautern, das eigene Verhalten danach ausrichten

3.2

Kassensystem
und Kassieren
(§ 3 Absatz 2 Nummer 3.2)

unterschiedliche Zugangsberechtigungen zum Kassensystem
begrinden; Kassierfunktionen anwenden

Bedeutung der Kassen fir die warenwirtschaftliche Analyse
erldutern; Kassenberichte hinsichtlich Artikel, Zahlungsmittel
und Personaleinsatz auswerten

Vorsichtsmalnahmen bei der Annahme von monetaren und
nichtmonetaren Zahlungsmitteln beachten

betriebsubliche Vorschriften zum Umgang mit
Fremdwahrungen anwenden

Stresssituationen an der Kasse bewaltigen

bei der Zusammenfassung der Kassenberichte,
der Vorbereitung des Geldtransports und der
Wechselgeldbereitstellung mitwirken

bei Systemstérungen MaRnahmen zur Datensicherung und zur
Wiederherstellung der Funktionsfahigkeit einleiten

3.3

Umtausch, Beschwerde
und Reklamation
(§ 3 Absatz 2 Nummer 3.3)

Umtausch, Beschwerde und Reklamation bearbeiten, die
Interessen des Unternehmens vertreten und kundenorientiert
handeln

Sonderfalle von Umtausch, Beschwerde und Reklamation
entsprechend der rechtlichen und betrieblichen Regelungen
[6sen

MarketingmaBnahmen
(§ 3 Absatz 2 Nummer 4)

4.1

Werbung
(§ 3 Absatz 2 Nummer 4.1)

an MaBnahmen der Werbung und der Verkaufsforderung
mitwirken, Ergebnisse auswerten; Auswahl von Werbemitteln
und Werbetragern begrinden

Zusammenhange zwischen Werbemitteln und Werbetragern
sowie Werbekosten und Werbeerfolg an Beispielen des
Ausbildungsbetriebes erlautern

bei Werbeerfolgskontrollen mitwirken

4.2

Visuelle Verkaufsférderung
(§ 3 Absatz 2 Nummer 4.2)

Ziele und Aufgaben der visuellen Verkaufsférderung nutzen,
Wirkungen typischer Techniken darstellen

Grundlagen der Sinneswahrnehmung und
verkaufspsychologischer Erkenntnisse sowie daraus
resultierende Anforderungen an die Gestaltung der
Warenprasentation erklaren

Erwartungen der Kunden bei der Warenprasentation
beriicksichtigen

4.3

Kundenbindung,
Kundenservice
(§ 3 Absatz 2 Nummer 4.3)

Einfluss von Kundenbindung und Kundenservice auf den
Verkaufserfolg beachten

Geschenkverpackung anbieten

beim Einsatz von besonderen Formen des Kundenservice im
Ausbildungsbetrieb mitwirken

bei der Planung und Durchflihrung von Sonderaktionen
mitwirken
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Abschnitt IlI: Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten in den Wahlqualifikationseinheiten gemaR § 3
Absatz 3

Lfd. Nr. | Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

1 2 3

1 Beratung, Ware, Verkauf
(§ 3 Absatz 3 Nummer 1)

1.1 |Kundenorientierte
Kommunikation
(§ 3 Absatz 3 Nummer 1.1)

a) Zusammenhange zwischen Selbstbild und Fremdbild erldutern
und bei der Kommunikation bertcksichtigen

b) unternehmerische Ziele im eigenen Arbeitsbereich
kundenorientiert umsetzen

¢) Grundmuster zur Stressentstehung und Stressbewaltigung
beriicksichtigen

d) die Auswirkungen eigener Emotionen im Verkauf
beriicksichtigen

e) Kommunikationstechniken unterscheiden und zur Férderung
der Kundenzufriedenheit anwenden

f)  im Beratungsgesprach Qualitats- und Leistungsanspriche des
Unternehmens gegeniiber dem Kunden vertreten

1.2 |Konfliktldsung

(§ 3 Absatz 3 Nummer 1.2) a) grundlegende Muster der Entstehung und Bewaltigung von

Konflikten beschreiben

b) Ursachen von Konfliktsituationen im Verkaufsgesprach
analysieren und Schlussfolgerungen flr zukinftige
Verkaufsgesprache ableiten

1.3 |Warenkenntnisse in
zusatzlichen Warengruppen
(§ 3 Absatz 3 Nummer 1.3)

a) Struktur zweier weiterer Warengruppen im Ausbildungsbetrieb
darstellen

b) Kunden Uber qualitats- und preisbestimmende Merkmale
sowie Ver- und Anwendungsmaglichkeiten informieren

c) Unterschiede von Herstellermarken und Handelsmarken im
Verkaufsgesprach erlautern

d) Kunden Uber rechtliche und betriebliche
Ricknahmeregelungen sowie Gber umweltgerechte
Entsorgungsmadglichkeiten von Waren informieren

e) Trends und innovative Ansatze beobachten und als
Verkaufsargument nutzen

f)  im Kundengesprach warenspezifisch Mengen und Preise
ermitteln

g) Kaufmotive und Wiinsche von Kunden durch Beobachten,
aktives Zuhéren und Fragen ermitteln und in
Verkaufsgesprachen nutzen

h) Medien fUr die Aneignung von warenspezifischen Kenntnissen
nutzen

i)  Gesundheits- und Umweltvertraglichkeit von Waren beurteilen

2 Beschaffungsorientierte
Warenwirtschaft
(§ 3 Absatz 3 Nummer 2)

2.1 |Warendisposition

(§ 3 Absatz 3 Nummer 2.1) a) Bedarfsermittlungen unter Nutzung von Kennziffern aus der

Warenwirtschaft durchfuhren

b) Liefermodalitaten bei Bestellungen berlcksichtigen
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Lfd. Nr. | Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
1 2 3
C) Dbei Bestellverfahren mitwirken
2.2 So;ti:;)enisg;iltaltung 59 a) MaBnahmen zur Sicherstellung der Vollstandigkeit der Waren
(§ satz 3 Nummer 2.2) im Warenbereich unter Berlcksichtigung von Aufbau und
Struktur des Warenbereichs ergreifen
b) sortimentsbestimmende Faktoren, insbesondere Qualitat,
Trends, Zielgruppen, Standort und Wettbewerbssituationen,
erlautern
¢) Vorschlage zur Gestaltung des Warenbereichs entwickeln
d) Herausnahme und Neuaufnahme von Waren begriinden
2.3 |Vertrage und' a) Zahlungsmodalitdten unterscheiden
Zahlungsbedingungen
(§ 3 Absatz 3 Nummer 2.3) b) Einhaltung von Bedingungen aus abgeschlossenen
Beschaffungsvertragen tuberwachen
3 Warenwirtschaftliche
Analyse
(§ 3 Absatz 3 Nummer 3)
3.1 |Umsatzentwicklung ; - .
a) an der Erarbeitung von Umsatzstatistiken mitwirken,
(§ 3 Absatz 3 Nummer 3.1) Umsatzkennziffern analysieren
b) aus Umsatzstatistiken MaBnahmen zur Umsatzerhéhung
ableiten und Umsetzungsvorschlage entwickeln
¢) an MaBnahmen zur Ertragsverbesserung mitwirken
3.2 éiifwggesﬁsgngfgg a) Bedeutung von Leistungskennziffern fir Warenbewegung und
(§ 3 Absatz 3 Nummer 3.2) Geschaftserfolg erldutern
b) bei der Ermittlung von Leistungskennziffern mitarbeiten
¢) Schlussfolgerungen zur Verbesserung der Leistungskennziffern
ableiten, bei der Umsetzung mitwirken
d) Auswirkungen der Veranderung von Leistungskennziffern auf
Umsatzverlaufe begrinden
3.3 |Bestandsfiihrung , ;
a) Steuerungsvorgange bei der Warenbestellung
(§ 3 Absatz 3 Nummer 3.3) berlicksichtigen, Bestellvorschlage aus dem
Warenwirtschaftssystem prifen
b) Dbei der Erstellung, Fihrung und Auswertung der Lagerstatistik
mitwirken
¢) Ursachen fir Inventurdifferenzen feststellen, Vorschlage
fur InventursicherungsmaBnahmen entwickeln, bei der
Umsetzung mitwirken
4 Kaufmannische Steuerung
und Kontrolle
(§ 3 Absatz 3 Nummer 4)
4.1 Eg?;tir;;gzrr]gchnung a) Aufgaben der Kosten- und Leistungsrechnung im Betrieb als
(§ 3 Absatz 3 Nummer 4.1) Informations- und Kontrollsystem erklaren
b) betriebliche Festlegungen fur die Kosten- und
Leistungsrechnung erldutern
¢) betriebswirtschaftliche Schlussfolgerungen aus der Kosten-

und Leistungsrechnung ableiten
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Lfd. Nr. | Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
1 2 3
4.2 Stguztr)un? n31itNteIs Kenn42i£fern a) Dbetriebliche Leistungskennziffern ermitteln und bewerten,
(§ satz 3 Nummer 4.2) Schlussfolgerungen ableiten
b) an der Erstellung und Auswertung von betrieblichen
Statistiken mitwirken
¢) MaBnahmen der Steuerung einleiten, bei Durchfihrung der
Malnahmen mitwirken
4.3 |Preisgestaltung Preisfest] hi
(5 3 Absatz 3 Nummer 4.3) a) Preisfestlegungen vorschlagen
b) Vor- und Nachkalkulationen durchfiihren
4.4 |Betriebliche Erfolgsrechnung Art trieblichen Erfol h t hei
(5 3 Absatz 3 Nummer 4.4) a) en der betrieblichen Erfolgsrechnung unterscheiden
b) Rohertrag und betriebliche Erfolgsrechnung vergleichen,
bewerten und Verbesserungsmaglichkeiten vorschlagen
¢) an betrieblichen Erfolgsrechnungen mitarbeiten
5 Marketing
(§ 3 Absatz 3 Nummer 5)
5.1 |Verkaufsforderung
(§ 3 Absatz 3 Nummer 5.1) a) verkaufsstarke und verkaufsschwache Zonen feststellen
b) bei der Planung und Auswertung von verkaufsférdernden
Malknahmen mitwirken, verkaufsférdernde Malknahmen
durchflhren
c) bei der Vorbereitung und Umsetzung von Umplatzierungen im
Verkaufsraum mitwirken
3.2 StznggrtTa;kﬁting 59 a) Marktsituation am Standort unter wirtschaftlichen und
(§ satz 3 Nummer 5.2) regionalen Gesichtspunkten beurteilen
b) Standortmarketing fur Bestandssicherung und
Weiterentwicklung von Betrieben erklaren, Vorschlage
entwickeln
¢) Marktauftritt von Mitbewerbern beobachten,
Schlussfolgerungen ziehen, Manahmen zur Verbesserung des
eigenen Marktauftritts vorschlagen
d) wettbewerbsrechtliche Regelungen beriicksichtigen
5.3 Zie;lg;gppten;nNarketing 53 a) Vorschlage fur den Einsatz von Marketinginstrumenten aus
(8 satz 3 Nummer 5.3) Ergebnissen der Marktforschung zum Kaufverhalten ableiten
b) Kauf- und Konsumverhalten von Zielgruppen hinsichtlich
ihrer Auswirkungen auf den Ausbildungsbetrieb erlautern,
Konsequenzen ableiten und Manahmen vorschlagen
c) zielgruppenorientierte Produktinformationen fur die
Verkaufsforderung einsetzen
d) Marketinginstrumente von Mitbewerbern beobachten und
Handlungsempfehlungen flr den eigenen Betrieb ableiten
6 [T-Anwendungen
(§ 3 Absatz 3 Nummer 6)
6.1 |Elektronische a) Austauschbeziehungen zu anderen Unternehmen und

Geschaftsabwicklung
(§ 3 Absatz 3 Nummer 6.1)

Endverbrauchern darstellen, Geschaftsprozesse sowie deren
Unterstitzung durch IT-Anwendungen erldutern
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Lfd. Nr. | Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
1 2 3
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 : ; ;
Artikelst t Wi tschaft t t
(5 3 Absatz 3 Nummer 6.2) a) ﬂl elstammdaten im Warenwirtschaftssystem erstellen und
pflegen
b) Daten zur Unterstiitzung unternehmerischer Entscheidungen
aufbereiten
¢) Vorschlage zur Verbesserung von Sortimentsstrukturen,
Logistikprozessen und Marketingaktionen entwickeln
d) Datenbanken auswerten
6.3 VOthlmle_rrt{cnghditr a) Bestandteile des Warenwirtschaftssystems in ihrem
arenwirtscha Zusammenwirken auf die Steuerung der Arbeitsablaufe
(§ 3 Absatz 3 Nummer 6.3) erklaren
b) bei Analysen und Auswertungen von Kennziffern und
Statistiken mitwirken
¢) Ergebnisse des Warenwirtschaftssystems in Absatzprognosen
umsetzen, Schlussfolgerungen fir Lagerbestande und
Aktionen der Verkaufsférderung ziehen
6.4 geglj;éerl:ngerl\lstutzungfi 4) a) Benutzer in die Bedienung und Nutzung von informations- und
satz 3 Nummero. kommunikationstechnischen Geraten einweisen und beraten
b) Bedienungsunterlagen bereitstellen, Hilfe-Programme nutzen
7 Personal
(§ 3 Absatz 3 Nummer 7)
7.1 3§Idbs|;/tl\é§:/aantit(\;vnortung a) Bedeutung von Motivation und Selbstverantwortung fiir den
irtschaftlichen Erfolg erldut
(5 3 Absatz 3 Nummer 7.1) wirtschaftlichen Erfolg erlautern
b) individuelle Voraussetzungen von Mitarbeitern
und Mitarbeiterinnen bei der Vorbereitung von
Personalentscheidungen berucksichtigen
¢) Mitarbeiterfiihrung als dynamischen, sich standig
verandernden Prozess erklaren
7.2 |FUhren mit Zielen . . - ;
(5 3 Absatz 3 Nummer 7.2) a) \Vorteile des Fihrens mit Zielen erldutern
b) Zielsysteme als inhaltliche Aufgabenstellung erldutern
¢) Malnahmeplane aus Zielen ableiten, Zielerreichung
Uberprifen
7.3 gilig;tz;:;gement a) Zusammenhange von Selbst- und Zeitmanagement,
(§ 3 Absatz 3 Nummer 7.3) Leistungssteigerung und Stress erldutern
b) Methoden des Selbst- und Zeitmanagements nutzen
7.4 (K§0r3nz]bumtkago|\:1 74 a) Maglichkeiten der Konfliktlésung insbesondere mit dem Ziel
satz 3 Nummer 7.4) anwenden, Motivation, Arbeitsklima und Arbeitsleistung zu
g
verbessern
b) sprachliche und nichtsprachliche Kommunikation im

Mitarbeitergesprach anwenden
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Lfd. Nr. | Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
1 2 3
¢) Selbstbild und Fremdbild bei der Kommunikation
bertcksichtigen
d) Einsatz und Durchfihrung von Kritikgesprachen in
Konfliktsituationen beschreiben
7.5 |Personalentwicklung : ; ; ;
Ziel P lentwickl Ausbil t
(5 3 Absatz 3 Nummer 7.5) a) e|rleée der Personalentwicklung des Ausbildungsbetriebes
utern
b) aus Personalbedarfsplanung, Personaleinsatz und
Qualifikationsbedarf MaBnahmen zur Personalentwicklung
ableiten
7.6 |Personaleinsatz a) Bedeutung von Kompetenzstrukturen erldutern
(§ 3 Absatz 3 Nummer 7.6)
b) Personaleinsatzplanung erstellen
¢) arbeits- und sozialrechtliche Vorschriften bei Personalplanung
und -einsatz anwenden
8 S;ltjgfr::ﬁrilrischer a) unternehmerische Selbststandigkeit als Perspektive der
. Berufs- L I (
Selbststandigkeit erufs- und Lebensplanung begrinden
(§ 3 Absatz 3 Nummer 8) b) Anforderungen an personliche und fachliche Eignung flr
unternehmerische Selbststandigkeit beurteilen
¢) Voraussetzungen und Rahmenbedingungen, Chancen und
Risiken unternehmerischer Selbststandigkeit aufzeigen
d) Schritt in die Selbststandigkeit planen, Geschaftsidee
entwickeln, Griindungskonzept erstellen und prasentieren
e) Marktforschungsdaten und Standortanalyse bei Griindung
oder Ubernahme eines Unternehmens berucksichtigen
f) rechtliche Bedingungen bei Griindung und Ubernahme eines
Unternehmens erlautern
g) Rechtsformen unterscheiden und eine geeignete auswahlen
h) Finanzierungsquellen und Férdermdglichkeiten fur
unternehmerische Selbststandigkeit erkunden und auswahlen,
Finanzierung planen
i)  Versicherungsarten fur unternehmerische Selbststandigkeit
auswahlen
j)  Steuerarten im Rahmen der unternehmerischen
Selbststandigkeit aufzeigen
k) Kennziffern zur Steuerung des Unternehmens bewerten

Ausbildungsrahmenplan
fur 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,
Arbeitsorganisation sowie 3. Warensortiment nach § 3 Absatz 1 sind wahrend des gesamten ersten
Ausbildungsjahres zu vermitteln.

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

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 finf Monaten sind nach § 3 Absatz 1 schwerpunktmaRig die
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der Berufsbildpositionen

1.5 Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit,

5.1 Kassieren,

5.2 Kassenabrechnung,

8.1 Rechenvorgange in der Praxis

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

fortzufihren.
2. Ausbildungsjahr
A

Die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der Berufsbildpositionen 2.2 Teamarbeit und Kooperation,
Arbeitsorganisation sowie 3. Warensortiment nach § 3 Absatz 1 sind wahrend des gesamten zweiten
Ausbildungsjahres fortzufiuhren.

B
(1) In einem Zeitraum von insgesamt drei bis finf Monaten sind nach § 3 Absatz 1 schwerpunktmaRBig 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 WerbemalRnahmen,
6.2 Warenprasentation
fortzuflhren.

(2) In einem Zeitraum von insgesamt vier bis sechs Monaten sind nach § 3 Absatz 1 schwerpunktmaRig die
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der Berufshildpositionen
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6.4 Preisbildung,
7.2  Bestandskontrolle, Inventur,
7.3 Wareneingang, Warenlagerung,
8.2 Kalkulation
zu vermitteln und im Zusammenhang damit die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der Berufsbildpositionen
1.5 Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit
2.1 Informations- und Kommunikationssysteme,
5.1 Kassieren,
5.2 Kassenabrechnung,
7.1 Grundlagen der Warenwirtschaft,
8.1 Rechenvorgange in der Praxis
fortzuflhren.
(3) In einem Zeitraum von insgesamt drei Monaten sind schwerpunktmaRig 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. MarketingmalBnahmen
zu vermitteln.
3. Ausbildungsjahr
(1) In einem Zeitraum von insgesamt drei Monaten sind nach § 3 Absatz 1 schwerpunktmalig die Fertigkeiten,
Kenntnisse und Fahigkeiten der Berufsbildposition
9. Einzelhandelsprozesse
zu vermitteln.
(2) In einem Zeitraum von jeweils drei Monaten sind schwerpunktmaRig die Fertigkeiten, Kenntnisse und
Fahigkeiten der Berufsbildpositionen der drei ausgewahlten Wahlqualifikationseinheiten nach § 3 Absatz 3
1. Beratung, Ware, Verkauf,

2. Beschaffungsorientierte Warenwirtschaft,
3.  Warenwirtschaftliche Analyse,

4. Kaufmannische Steuerung und Kontrolle,
5. Marketing,

6. IT-Anwendungen,

7. Personal,

8.

Grundlagen unternehmerischer Selbststandigkeit
zu vermitteln.
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