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Allgemeine Vorbemerkungen

1. Der Auftrag

Ausgehend von Uberlegungen im Innovationskreis Berufliche Bildung (IKBB) hat das
Bundesministerium fur Bildung und Forschung (BMBF) das Bundesinstitut fur
Berufsbildung beauftragt, auf der Basis der jeweils geltenden Ausbildungsordnung
bundeseinheitliche und kompetenzbasierte Ausbildungsbausteine fir folgende
Ausbildungsberufe zu entwickeln:

Aus dem Bereich Industrie und Handel:
e Kaufmann/-frau im Einzelhandel, Verkaufer/-in
e Kaufmann/-frau fur Spedition und Logistikdienstleistung,
e Fachkraft fur Lagerlogistik, Fachlagerist/-in
¢ Industriemechaniker/-in,
e Elektroniker/-in fir Betriebstechnik,
e Chemikant/-in

Aus dem Bereich des Handwerks:
e Kraftfahrzeugmechatroniker/-in,
e Fachverkaufer/-in im Lebensmittelhandwerk,
¢ Anlagenmechaniker/-in fir Sanitar-, Heizungs- und Klimatechnik,
e Elektroniker/-in Fachrichtung Energie- und Gebaudetechnik,
e Maler/-in und Lackierer/-in, Bauten- und Objektbeschichter/-in

2. Konzept zur Entwicklung kompetenzbasierter Ausbildungsbausteine
Fur die Entwicklung der Ausbildungsbausteine gelten die folgenden Eckpunkte:
a) Entwicklung aus anerkannten Ausbildungsberufen

Die Ausbildungsbausteine eines Berufes werden aus der dem Beruf zugrunde
liegenden aktuellen Ausbildungsordnung (AO) und dem darin enthaltene
Ausbildungsrahmenplan (ARP) entwickelt und umfassen die darin vorgeschriebenen
(Mindest-) Inhalte vollstandig. Die Inhalte des entsprechenden Rahmenlehrplans
(RLP) der Berufsschulen wurden bei der Bausteinentwicklung ebenfalls
bertcksichtigt.

b) Orientierung am Konzept der beruflichen Handlungsfahigkeit
Bei der Entwicklung der Ausbildungsbausteine sind die Regelungen des 81 Abs. 3

BBIG bestimmend. Das bedeutet, dass ,die Berufsausbildung ... die fur die Austibung
einer qualifizierten beruflichen Tatigkeit in einer sich wandelnden Arbeitswelt




notwendigen beruflichen Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten (berufliche
Handlungsfahigkeit) in einem geordneten Ausbildungsgang zu vermitteln“ hat.

Auch die Ausbildungsbausteine beinhalten berufstypische und
einsatzgebietsspezifische Arbeits- oder Geschaftsprozesse, die konzeptionell eine
Integration von Fertigkeiten, Kenntnissen und Fahigkeiten vorsehen, die im
Ausbildungsrahmenplan (ARP) des jeweiligen Ausbildungsberufes vorgegeben sind.

c) Orientierung an einem umfassenden Kompetenzverstandnis

Den Entwicklungsarbeiten liegt ein Kompetenzverstandnis zugrunde, das sich am
Lernfeldkonzept der Kultusministerkonferenz (KMK) orientiert. Handlungskompetenz
wird danach verstanden als ,,... die Bereitschaft und Fahigkeit des einzelnen, sich in
beruflichen, gesellschaftlichen und privaten Situationen sachgerecht durchdacht
sowie individuell und sozial verantwortlich zu verhalten. Handlungskompetenz
entfaltet sich in den Dimensionen von Fachkompetenz, Personalkompetenz und
Sozialkompetenz.“!

d) Inhaltliche Gestaltung und Struktur der Bausteine

Die Ausbildungsbausteine sind inhaltlich sinnvolle Teilmengen der AO, ARP und
RLP, die an den Prinzipien einer vollstandigen beruflichen Handlungsfahigkeit
ausgerichtet sind und sich am ,Handeln in Situationen® orientieren. Sie bilden
berufstypische und einsatzgebietsiibliche Arbeits- und Geschaftsprozesse ab, die
das berufliche Handeln der ausgebildeten Fachkrafte in ihnrer Gesamtheit maf3geblich
bestimmen.

Kriterium fur den Zuschnitt der Ausbildungsbausteine ist der den Beruf pragende
oder im beruflichen Einsatzgebiet tbliche Arbeits- und/oder Geschéaftsprozess. In
jedem Baustein werden mindestens die Qualifikationen vermittelt, die notwendig sind,
um die Kompetenzen in dem jeweiligen beruflichen Handlungsfeld abzusichern.

Bei komplexen Prozessen wurden Teilungen vorgenommen, wobei jeweils das
Prinzip der vollstandigen Handlung beachtet wurde. Ob ,geteilte” Arbeitsprozesse als
getrennte Bausteine oder als systematisch miteinander verbundene
Qualifikationseinheiten unter einem ,Bausteindach” konzipiert wurden, ist stets
fachlich entschieden worden.

Der Dimensionierung und der Zahl der Bausteine eines Berufes liegen keine
allgemein giltigen Regeln zu Grunde.. Entscheidend ist vielmehr, dass

o die ,Realitdt des Berufes” die didaktische Logik seiner Ausbildung gewahrt wird:.

! Handreichungen der KMK 2000, S. 9



e im ARP isoliert formulierte Tatigkeiten, Techniken oder Verfahren mit den im ARP
an anderer Stelle geregelten Gbergeordneten Qualifikationsanforderungen zu
sinnvollen didaktischen, handlungsorientierten Einheiten —idealerweise in Form
von Arbeits- und Geschéftsprozessen- neu zusammengesetzt werden;

e die Struktur darauf abzielt, die Absolventen/-innen zu einer Abschlussprifung zu
fuhren.

3. Der Prozess der Entwicklung und Konstruktion von Ausbildungsbausteinen
3.1. Organisatorische Rahmenbedingungen

Die Entwicklung der Ausbildungsbausteine erfolgte in enger Kooperation mit
Experten aus den einzelnen Berufen sowie mit Beteiligung der Spitzenverbande der
deutschen Wirtschaft, der Gewerkschaften, der Lander und der Bundesressorts.

3.2. Inhaltliche Gestaltung und Strukturierung

a) Abgrenzung berufstypischer Arbeits- und Geschaftsprozesse und
Zuordnung zum Ausbildungsrahmenplan und Rahmenlehrplan

Ausgehend vom in der AO vorgegebenen Ausbildungsberufsbild sind zunéchst
berufstypische Arbeits- und/oder einsatzgebietsubliche Geschaftsprozesse definiert
worden. Sie bilden die inhaltliche Vorgabe bzw. Eingrenzung fur die Entwicklung der
Ausbildungsbausteine. Das jeweilige Ausbildungsprofil und die Lernfelder des
dazugehdrige RLP wurden unterstiitzend hinzugezogen. Jedem dieser
Arbeitsprozesse sind anschlie3end die entsprechende Lernziele aus dem ARP sowie
dem RLP zugeschrieben worden.

Dabei reprasentieren die Bausteine berufstypische und einsatzgebietsibliche
Arbeits- und Geschaftsprozesse. Sie werden innerhalb des Bausteins vollstandig —
von einfachen Teilaufgaben bis zu komplexen Prozessen, von einfachen
Vorkenntnissen bis zur Qualitatskontrolle — vermittelt.

Die Ausbildungsinhalte der sog. Standard-Berufsbildpositionen

in den gewerblich-technischen in den kaufméannisch-dienstleistenden
Ausbildungsberufen: Ausbildungsberufen:

e Berufsbhildung,

e Arbeits- und Tarifrecht,




e Sicherheit und Gesundheitsschutz e Sicherheit und Gesundheitsschutz
bei der Arbeit, bei der Arbeit,
e Umweltschutz, e Umweltschutz

sind stets immanente Bestandteile aller Bausteine, auch dann, wenn sie nicht explizit
erwahnt sind. Sie sind wahrend der gesamten Ausbildung integriert zu vermitteln.
Werden trotzdem einige Inhalte in einzelnen Bausteinen ausdricklich erwahnt, dann
erfolgt dies aufgrund der besonderen Bedeutung dieser Positionen im
Zusammenhang mit dem dargestellten Arbeits- und Geschaftsprozess, wie dies z.B.
bei Arbeitssicherheit oder besonderen 6kologischen Anforderungen der Fall sein
kann.

Zum besseren Verstandnis wurden fur jeden Baustein einleitend die zugrunde
gelegten Arbeits- oder Geschaftsprozesse und deren Zusammenhang zum
Gesamtprofil des Berufes formuliert und begrtindet. In dem Zusammenhang wurde
auch die angemessene Dauer der Vermittlung bestimmt, wobei der Zeitrahmen im
allgemeinen in einer Marge angeben wird, um den Ausbildern eine gewisse
Flexibilitdt zu ermoglichen. Die Summe der Mittelwerte aller Baustein-Zeiten
entspricht in jedem Fall der Regelausbildungsdauer. Keine Margen-Angaben gibt es
hingegen bei den Berufen, in denen nach der AO fir Wahlqualifikationseinheiten
feste Ausbildungszeiten vorgegeben sind, wie z.B. bei den Ausbildungsberufen
Chemikant/in und Kaufmann/-frau im Einzelhandel.

b) Zeitliche Abfolge (Sequenzierung) der Bausteine

In einem zweiten Schritt wurde die Zuordnung und Abfolge dieser Bausteine
zueinander bestimmt. In dem Zusammenhang wurde ausgehend von den
berufstypischen Spezifikationen die Struktur der Bausteine festgelegt. Dabei wurde
stets geprift,

e 0b ein Einleitungs-Baustein erforderlich ist, bei dem die wesentlichen Grundlagen
des Berufes vermittelt werden sollen (z.B. Uberblick tiber Prozesse, Kunden, ggf.
kaufméannische Steuerung) und der Voraussetzung fur die Vermittlung weiterer
Bausteine ist oder

e o0b die Vermittlung von ,Grundlagen* in die einzelnen Bausteine integriert werden
kann,

e und/oder ob am Ende ein Integrations-Baustein angeboten werden soll, der eine
Klammer Uber die zuvor vermittelten Einzel-Bausteine darstellen und die Gesamt-
Beruflichkeit sicherstellen kdnnte.

Bei Berufen mit identischen Ausbildungsinhalten oder weitgehenden
Ubereinstimmungen wurden - soweit moglich — auch gemeinsame




Ausbildungsbausteine entwickelt. Wahlbausteine oder andere fachliche
Spezialisierungen sind gesondert berticksichtigt worden.

Die in den AQOen festgelegten Prifungsregelungen der einzelnen Berufe bleiben
unberihrt. Bei der Schneidung der Bausteine wurde deshalb darauf geachtet, dass
alle Inhalte, die fur die Zwischenprifung (bzw. den Teil 1 der Abschlussprifung)
relevant sind, auch entsprechend ausgewiesen werden. Dies ist erforderlich, um eine
Uberfiihrung aus der Baustein-Qualifizierung in eine regulare betriebliche Ausbildung
ermdglichen zu kénnen.

c) Beschreibung der Kompetenzen

In einem weiteren Schritt wurden fir die einzelnen Ausbildungsbausteine
Kompetenzen beschrieben. Dabei wurde im Wesentlichen das im Lernfeldkonzept
enthaltene Kompetenzverstandnis zugrunde gelegt. Dazu wurden die Lernziele des
ARP in Lernergebnisse ,umformuliert” und bei der Beschreibung der Inhalte
(Kenntnisse, Fertigkeiten, Fahigkeiten einschl. Einstellungen) die
Kompetenzdimensionen (Fachkompetenz, Sozialkompetenz, Personalkompetenz)
bertcksichtigt.

Die Beschreibung der Kompetenzen umfasst den Gegenstandsbezug sowie den
Subjekt- und Handlungsbezug . Die Kompetenzen werden lernergebnisorientiert
beschrieben, d. h. sie geben an, was ein Lernender/ eine Lernende nach
Absolvierung des Bausteins ,kénnen* soll. Um fir technologische oder
organisatorische Veranderungen offen zu sein, wurden die Kompetenzen auf einem
angemessenen Abstraktionsniveau formuliert.

d) Beschreibung von Beispielen fur die Umsetzung

Zum besseren Verstandnis der Kompetenzen und als Anregung fur die Umsetzung
der Ausbildungsbausteine wurden jeweils Konkretisierungen anhand von relevanten
Beispielen vorgenommen.

e) Hinweise zur Lernergebnis- und Kompetenzfeststellung

Nach Absolvierung eines oder mehrerer Ausbildungsbausteine sollen die

Lernergebnisse und der Erwerb der Kompetenzen in geeigneter Weise dokumentiert
werden.



Berufsspezifische Vorbemerkungen

1. Zugrundeliegender Ausbildungsberuf

Die Ausbildungsbausteine fiur den Ausbildungsberuf Kaufmann/-frau im
Einzelhandel sowie damit integriert fur den Ausbildungsberuf Verkaufer/in basieren
auf folgenden Ordnungsmitteln:

e Verordnung Uber die Berufsausbildung im Einzelhandel in den
Ausbildungsberufen Verkaufer/Verkauferin und Kaufmann im Einzelhandel/
Kauffrau im Einzelhandel vom 16. Juli 2004 (BGBL I, Nr. 38 vom 26. Juli 2004,
S. 1806-1832).

e Verordnung tber die Erprobung abweichender Ausbildungs- und
Prifungsbestimmungen (hier: Einbeziehung der Wahlqualifikationseinheit
»Grundlagen unternehmerischer Selbstandigkeit”) bei der Berufsausbildung
zum/zur Kaufmann/-frau im Einzelhandel vom 4. September 2007 (BGBL I, Nr.
48 vom 20. September 2007, S. 2270-2286).

e Rahmenlehrplan fir den Ausbildungsberuf Kaufmann im Einzelhandel/
Kauffrau im Einzelhandel, Verkaufer/Verkauferin, Beschluss der KMK vom
17.06.2004.

Diese Ordnungsmittel enthalten alle die im Ausbildungsberufsbild der AO
angegebenen Inhalte der betrieblichen Ausbildung sowie die Inhalte des RLP fiir die
schulische Ausbildung.

2. Schneidung der Ausbildungsbausteine

Fur den Zuschnitt der Bausteine werden i.d.R. typische Arbeits- und
Geschéftsprozesse der Berufe identifiziert. Sie stellen zusammenhangende und
abgrenzbare Handlungsfelder der beruflichen Praxis dar und enthalten die inhaltlich
sinnvollen Teilmengen des ARP und des RLP.

Bei  kaufmannischen  Ausbildungsberufen im  Allgemeinen und den
Einzelhandelsberufen im Speziellen zeigt sich jedoch, dass am Ende des ersten
Jahres kein Arbeits- und Geschaftsprozess abgeschlossen sein kann, da die
grundlegenden Inhalte sich auf komplexerer Ebene im zweiten und in spezialisierter
Form auch im dritten Jahr fortsetzen. Diesem Sachverhalt wurde bei der Schneidung
der Bausteine Rechnung getragen.

Fur Verkaufer/-innen sind insgesamt 6 Ausbildungsbausteine (davon: zwei Pflicht-
und vier Wahl-Ausbildungsbausteine) und fir Kaufleute im Einzelhandel 15
Ausbildungsbausteine (davon: drei Pflicht - und 12 Wahl-Ausbildungsbausteine)
konzipiert worden.




Ergebnis dieser Uberlegungen sind folgende 15 Ausbildungsbausteine:

no

Durchfiihren verkaufsbezogener Aufgaben (52 Wochen)
Arbeiten in komplexen Verkaufsprozessen (39 Wochen)
Wahlbausteine; Auswabhl: einer von vier (1x 13 Wochen)
3.1. Kontrollieren und Steuern des Warenflusses
3.2. Fuhren von Beratungsgesprachen

3.3. Arbeiten im Servicebereich Kasse

3.4. Durchfuihren von Marketingmal3hahmen

An Einzelhandelsprozessen mitwirken (26 Wochen)
Wahlbausteine; Auswahl: drei von acht, davon mindestens einer von Nr. 5.1 —

Nr. 5.3 (3 x 9 Wochen)
5.1.
5.2.
5.3.
5.4.
5.5.
5.6.

5.7. Vorbereiten auf Flihrungsaufgaben
5.8. Vorbereiten auf unternehmerische Selbststandigkeit

Abbildung 1: Struktur der Ausbildungsbausteine

Fuhren komplexer Beratungs- und Verkaufsgesprache
Einsatz des Warenwirtschaftssystems in Beschaffungsprozessen
Durchfuhren warenwirtschaftlicher Analysen
Steuern und Kontrollieren von Geschaftsprozessen
Steuern von MarketingmalRnahmen
Nutzung von IT-Anwendungen

Abschlussprifung Kaufmann/ Kauffrau im Einzelhandel

12
Monat

12
Monat

12
Monat

5. Auswahl von 3 Wahlbausteinen je 2 Monate

Baustein 6 Monate
4. An Einzelhandels-
prozessen mitwirken

51 5.2 5.3 5.4
Fihren komplexer Einsatz des WWS in Durchfiihren von Arbeiten im
Beratungs- und Beschaffungs- warenwirtschaftli- Servicebereich
Verkaufsgespréache prozessen chen Analysen Kasse
5.5 5.6 5.7 5.8
Steuern von Nutzung von IT- Vorbereiten auf Vorbereiten auf
MarketingmaRnahmen Anwendungen Fuhrungsaufgaben unternehmerische
Selbststandigkeit

Abschlussprifung Verkaufer/-in mdglich

Baustein 9 Monate

3. Auswahl eines Wahlbausteins

3 Monate

2. Arbeiten in komplexen
Verkaufsprozessen

3.1
Kontrollieren und Steuern
des Warenflusses

3.2
Fuhren von
Beratungsgesprachen

3.3
Arbeiten im
Servicebereich Kasse

3.4
Durchfiihren von
MarketingmaRnahmen

Zwischenprifung Kaufmann/ Kauffrau im Einzelhandel, Verkaufer/-in moglich

Baustein 12 Monate

1. Durchfiihren verkaufs-
bezogener Aufgaben
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3. Ausbildungsdauer und zeitliche Abfolge

Die Ausbildungsordnung gibt einen Zeitrahmen von drei Jahren fiur die Ausbildung
zum Kaufmann /zur Kauffrau im Einzelhandel sowie von zwei Jahren zum
Verkaufer/zur Verkéauferin vor. Diese Gesamtzeit wird durch die Gestaltung der
Bausteine abgedeckt. Abbildung 2 gibt Hinweise auf eine sinnvolle Reihenfolge fir
die Vermittlung der Bausteine.

Abbildung 2: Anzahl und Reihenfolge der Ausbildungsbausteine

g
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Die Ausbildungsbausteine haben keine Margen, da aufgrund der Vorgaben der AO
fur die Wahlqualifikationseinheiten feste Zeiten erforderlich sind.

Die Ausbildungsbausteine haben ihre Position als Teilqualifikationen auf dem Weg
zu den zwei Endqualifikationen mit anerkannten Abschliissen; die festgelegte
Reihenfolge muss eingehalten werden.

Die Nummerierung der Bausteine bestimmt die Reihenfolge ihrer Vermittlung. In
jedem Ausbildungsbaustein wird vorausgesetzt, dass die Kompetenzen der
vorangegangenen Ausbildungsbausteine erreicht wurden.

Abschlussprufung Kaufmann/-frau im Einzelhandel
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Die Wahl-Ausbildungsbausteine im 2. Jahr (Nr. 3.1-3.4) mit einer Dauer von 3
Monaten miussen mit dem Pflichtbaustein (Nr. 2) verknipft werden, da sie eine
Vertiefung der bisher vermittelten Bereiche beinhalten.

Die Wahl-Ausbildungsbausteine im 3. Jahr (Nr. 5.1-5.8) haben eine Dauer von 2
Monaten und mussen im Zusammenhang mit dem Pflichtbaustein (Nr. 4) vermittelt
werden.

4. Hinweise zur Umsetzung

Berucksichtigung warenkundlicher Aspekte

Bei dem Erwerb der Kompetenzen der Ausbildungsbausteine muss beriicksichtigt
werden, dass auch warenkundliche Aspekte in der Ausbildung der
Einzelhandelsberufe enthalten sind. Aus diesem Grund muss vor Beginn der
Qualifizierung im Rahmen der Ausbildungsbausteine ein Warenbereich festgelegt
werden, der mindestens zwei Warengruppen enthalt. Umfang und Auspragung der
Warenkunde kdonnen unterschiedlich sein, je nach Betriebsform und Branche sowie
in Abhangigkeit vom Grad der Beratungsintensitat.

Die Gestaltungsmdglichkeit der Warenkunde zeigt sich in differenzierter Form in
folgenden drei Stufen:

e In den Ausbildungsbausteinen Nr. 1 und Nr. 2 werden breite Warenkenntnisse in
dem festgelegten Warenbereich im ersten Jahr vermittelt.

e Der Ausbildungsbaustein Nr. 3.2, der aus vier Wahl-Ausbildungsbausteinen im
zweiten Jahr gewahlt werden kann, enthélt vertiefte Warenkenntnisse in dem
vorher gewéhlten Warenbereich.

e Der Ausbildungsbaustein Nr. 5.1 enthalt dartber hinaus ergédnzende
Warenkenntnisse (in zwei zuséatzlichen Warengruppen) im dritten Jahr nur far
Kaufleute im Einzelhandel.

Stellenwert von Pflicht- und Wahl-Ausbildungsbausteinen vor dem Hintergrund der
Ordnungsmittel

Die Wahlqualifikationen der Ausbildungsordnung haben einen optionalen Charakter
und beziehen sich auf betriebliche Spezialitdten, die normalerweise im
Rahmenlehrplan keine direkte Entsprechung finden. Dennoch sind in den einzelnen
Lernfeldern auch Inhalte enthalten, die auf die Wahlqualifikationen bezogen werden
konnen. Bei der Erdrterung der Zuordnung von ARP und RLP zu den
Ausbildungsbausteinen wurde deutlich, dass es schwierig ist, mit den ausschlief3lich
obligatorischen Inhalten des Rahmenlehrplans und den optionalen Bestandteilen der
Wabhlqualifikationen umzugehen. So lassen sich die Inhalte des Rahmenlehrplans im
2. Jahr und insbesondere im 3. Jahr, nicht den Pflicht-Ausbildungsbausteinen allein
zuordnen, sondern finden auch eine Zuordnung in den Wahl-Ausbildungsbausteinen.
Diese Uberschneidungen und Doppelungen aus dem Rahmenlehrplan lassen sich
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bei der Zuordnung im Wahl- und Pflichtbereich nicht vermeiden. Auch ist
anzumerken, dass der Rahmenlehrplan bei einigen Inhalten eine stark von der
Ausbildungsordnung abweichende Kompetenztiefe hat, was zu erheblichen
Problemen bei der Zuordnung fihrte.

Das zeigt, dass die flexible Struktur in den Einzelhandelsberufen mit den Pflicht- und
Wabhlqualifikationen auf der einen Seite und die Berucksichtigung der jeweiligen
Prifungen nach jedem Jahr (Zwischenprifung fur beide Berufe, Abschlussprifung
.verkaufer/-in“, Abschlusspriufung ,Kaufmann/ Kauffrau im Einzelhandel”) bei der
Schneidung der Bausteine auf der anderen Seite einschrankend fir die Entwicklung
der Ausbildungsbausteine waren.

Prifungen
Vor dem Hintergrund, dass alle Bausteine zu vermitteln sind und fur alle Lernenden

ein Berufsabschluss angestrebt wird, werden im Folgenden die einzelnen Etappen
auf dem Weg zur Abschlussprifung dargestellt:

Die Zwischenprifung fur die Ausbildungsberufe ,Kaufmann/ Kauffrau im
Einzelhandel” und ,Verkaufer/in“ ist identisch und bezieht sich auf die Inhalte des
ersten Ausbildungsjahres. Das entspricht dem Ausbildungsbaustein Nr. 1.

Fur die Abschlussprifung des Verkaufers/ der Verkauferin sind die im ersten und
zweiten Ausbildungsjahr zu vermittelnden Kenntnisse, Fahigkeiten und Fertigkeiten
erforderlich. Diese Anforderungen spiegeln sich in den Ausbildungsbausteinen Nr. 1
und Nr. 2 sowie in einem der vier Wahl-Ausbildungsbausteine Nr. 3.1 bis Nr. 3.4
wider. Die Wahl-Ausbildungsbausteine sind relevant fur die mundliche
Abschlussprifung ,Verkaufer/-in“.

Fur die Abschlussprifung des Kaufmanns/ der Kauffrau im Einzelhandel sind die im
ersten, zweiten und dritten Ausbildungsjahr zu vermittelnden Kenntnisse, Fahigkeiten
und Fertigkeiten erforderlich. Diese Anforderungen spiegeln sich in den
Ausbildungsbausteinen Nr.1, Nr. 2, Nr. 3, Nr. 4 sowie drei von acht Wahl-
Ausbildungsbausteinen wider. Die drei Wahl-Ausbildungsbausteine aus Nr. 5.1 — Nr.
8 sind relevant fur die mundliche Abschlussprifung ,Kaufmann/ Kauffrau im
Einzelhandel®.

Die Lernenden mussen insgesamt bis zum Abschluss ,Verkaufer/-in* drei
Ausbildungsbausteine, bis zum Abschluss ,Kaufmann/ Kauffrau im Einzelhandel*
sieben Ausbildungsbausteine absolvieren.

5. Eingebundene Experten

Bei der Entwicklung der Ausbildungsbausteine haben sechs Gutachter/-innen der
betrieblichen Ausbildungspraxis und der Berufsschule mitgewirkt.
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Bausteinstruktur des Ausbildungsberufes

Kaufmann/-frau im Einzelhandel, integriert Verkaufer/-in

IZeit | Nr. Bezeichnung der Dauer Zuordnungen (Schwerpunkt) | Stellung in der
Ausbildungs- (Zeitrahmen in Gesamt-
bausteine Wochen) ausbildung
ARP RLP
(Berufsbild-Nr) | (Lernfeld-Nr)
1 Durchfiihren 52 Wochen Abschnitt [ 1-5 Voraussetzung:
_ Xirfk?g:gezogener (12 Monate) 11,1213, Keine
G 9 1.4, 1.5, 1.6, Nachfolgend:
— 2.1,2.2,3,4.1, Nr. 2
— 4.2,5.1,5.2,
6.1,6.2,7.1,
8.1
Maoglichkeit zur Zwischenpriifung nach 52 Wochen (12 Monaten)
2 Arbeiten in 39 Wochen Abschnitt I 6-10 Voraussetzung:
komplexen (9 Monate) Nr. 1
15,1.6,2.1,3,
Verkaufsprozessen 41,4243 Nachfolgend:
6.3,6.4,7.1, Nr. 3.1. oder
7.2,7.3,8.18.2. 3.2. oder 3.3.
oder 3.4.
3 Wahl-Ausbildungsbausteine (von vier ist einer zu wahlen) Wahlbausteine
alternativ zu
wahlen: 1 von 4
_ (3.1) | Kontrollieren und 13 Wochen Abschnitt Il 7 Voraussetzun
= Steuern des (3 Monate) 1113 Nr. 2 9
& Warenflusses i '
aj Nachfolgend:
(3.2) | Fuhren von 13 Wochen Abschnitt II: 2,10 Nr. 4
Beratungsgesprach | (3 Monate) 2123
en
(3.3) | Arbeiten im 13 Wochen Abschnitt II: 3,10
Servicebereich (3 Monate)
Kasse 3.1-3.3
(3.4) | Durchfiihren von 13 Wochen Abschnitt II: 4,5
Marketingmal3nah- | (3 Monate)
men 4.1-4.3
Maoglichkeit zur Abschlusspriifung beim Ausbildungsberuf Verkaufer/in
nach 24 Monaten (104 Wochen)
4 An 26 Wochen Abschnitt [ 11-14 Voraussetzung:
. Einzelhandelsproze | (6 Monate) 9 Nr. 3
:___U ssen mitwirken Nachfolgend:
- Nr. 5
™
5 Wahl-Ausbildungsbausteine (von acht sind drei zu wahlen) Wahlbausteine

alternativ zu
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1Zeit

Nr. Bezeichnung der Dauer Zuordnungen (Schwerpunkt)
Ausbildungs- (Zeitrahmen in
bausteine Wochen)
ARP RLP
(Berufsbild-Nr) | (Lernfeld-Nr)

(5.1) | Fuhren komplexer 9 Wochen Abschn. 111 LF 10
Beratungs- und (2 Monate) 1113
Verkaufsgesprache B

(5.2) |Einsatz des 9 Wochen Abschn. 111 L6
Warenwirtschaftssys | (2 Monate) 2123 LF 11
tems in -

Beschaffungsprozes
sen

(5.3) | Durchfuihren 9 Wochen Abschn. IlI: LF 8
warenwirtschaft- (2 Monate) 3133 LF 11
licher Analysen -

(5.4) | Steuern und 9 Wochen Abschn. 111 LF 8
Kontrollieren von (2 Monate) 4.1-4.3 LF 9
Geschaftsprozessen - LF 11

(5.5) | Steuern von 9 Wochen Abschn. 111 LF 4
MarketingmalBnahm | (2 Monate) 5153 LF 12
en

(5.6) | Nutzung von IT- 9 Wochen Abschn. 111 LF 7
Anwendungen (2 Monate) 6.1-6.4 LF 12

(5.7) | Vorbereiten auf 9 Wochen Abschn. 111 LF 13
Fuhrungsaufgaben | (2 Monate) 7176

(5.8) | Vorbereiten auf 9 Wochen Abschn. 111 LF 14
unternehmerische (2 Monate) 8
Selbststandigkeit

Stellung in der
Gesamt-
ausbildung

wahlen: 3 von 8,
davon
mindestens 1
Baustein aus
5.1-5.3

Voraussetzung:
Nr. 4

Abschlussprifung nach 156 Wochen (36 Monaten)
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Ausbildungsberuf

Kaufmann/ Kauffrau im Einzelhandel ; Verkaufer/Verkauferin

Ausbildungsbaustein | Nr. 1 | Durchfihren verkaufsbezogener Aufgaben

Begriindung und
Hintergrinde fir die
Abgrenzung des

Bausteins sind Gegenstand der Zwischenprifung.

Die Lernenden wirken in einfachen Verkaufsprozessen mit und erwerben
grundlegende Kompetenzen in den Bereichen Warenwirtschaft, Kasse,
Marketing sowie Beratung und Verkauf. Die Kompetenzen des Bausteins

Vermittlungsdauer 52 Wochen (12 Monate)

Stellung in der
Gesamtausbildung

Ausbildungsbaustein auf.

Dieser Baustein ist Voraussetzung fur alle anderen Bausteine.

Der Ausbildungsbaustein Nr. 2, der Handlungskompetenzen zur Bewéltigung
komplexer Verkaufsprozesse vermittelt, baut auf diesem grundlegenden

Inhalte des Ausbildungsbausteins:

Lfd. Beschreibung der Kompetenzen Bezug zu
Nr.
ARP® | RLP’
1 Die Lernenden bearbeiten im Verkauf grundlegende warenwirtschaftliche Abschn | LF 1
Aufgaben nach Vorgaben. Sie erfassen mit Hilfe der vorhandenen IT- ittl:
Ausstattung warenbezogene Daten und nutzen diese unter Bertlicksichtigung 1.3
von Datensicherung und —pflege. Die Zusammenhé&nge von Waren- und 14
Datenfluss sind ihnen dabei bewusst. Sie beriicksichtigen bei ihrer Arbeit im 15
Verkauf die organisatorischen Strukturen sowie die internen Ablaufe und 2.1
Kooperationsbeziehungen des Unternehmens. 2.2
Sie wenden bei Datensicherung und Datenschutz rechtliche Vorschriften und ? 1

betriebliche Vorgaben an und bertcksichtigen Sicherheitsanforderungen im
Umgang mit der IT-Ausstattung. Bei ihren Aufgaben beachten sie
Anforderungen von Arbeitssicherheit und Gesundheitsschutz.

Die Lernenden wenden fir warenwirtschaftliche Aufgaben Warenkenntnisse
des Warenbereichs an. Sie eignen sich dabei selbststandig Warenkenntnisse
an.

Die Lernenden wenden Lern- und Arbeitstechniken an. Fur die
Aufgabenerledigung nutzen sie Fachinformationen, die sie recherchieren und
in die eigene Arbeit integrieren.

Sie arbeiten im Team respekt- und vertrauensvoll zusammen. Sie geben und
nehmen Feedback an. Sie analysieren Konflikte und tragen zur Vermeidung
von Kommunikationsstérungen bei.

Die Lernenden beriicksichtigen ausgewahlte personalwirtschaftliche
Instrumente wie Arbeitsvertrag, Personalpapiere, Entgeltabrechnung und
wenden arbeits- und sozialrechtliche Vorschriften an.

Sie reflektieren die Bedingungen der dualen Berufsbildung und nutzen die
Instrumente der beruflichen Bildung.

> Siehe Anlage 1
® Siehe Anlage 2




16

Lfd.
Nr.

Beschreibung der Kompetenzen

Bezug zu

ARP?

RLP®

Die Lernenden bereiten die Kasse vor, kassieren und erstellen Kaufbelege wie
Quittungen und Rechnungen. Dabei wenden sie umsatzsteuerliche und
betriebsinterne Vorschriften an.

Sie wickeln bare und unbare Zahlungen ab, bertcksichtigen Kundenkarten
und Gutscheine sowie Preisnachlédsse. Dabei informieren sie den Kunden tiber
betriebslibliche Zahlungsarten. Sie ordnen die Zahlungsarten hinsichtlich ihrer
Wirtschaftlichkeit fir das Unternehmen ein.

Die Lernenden sprechen die Kunden freundlich und aufmerksam an und sind
sich der Bedeutung von aktiver Kundenansprache im Kassenbereich bewusst.
Bei der Kassentatigkeit nutzen sie ihre Warenkenntnisse.

Mit dem Kassiervorgang schlieBen sie Kaufvertrage ab und beachten dabei
die rechtlichen und betrieblichen Regelungen. Sie weisen auf die AGB hin.
Ferner bieten sie den Kunden an der Kasse Serviceleistungen an und
unterbreiten Zusatzangebote. Sie wickeln Umtausch und Reklamation
kassentechnisch ab.

Die Lernenden fihren Kassenabrechnungen durch und erstellen dabei
Kassenberichte. Sie leiten Einnahmen und Belege weiter, reflektieren
Ursachen von Kassendifferenzen und ziehen entsprechende Konsequenzen.

Beim Kassieren bearbeiten die Lernenden verkaufsbezogene
Geschaftsvorgange rechnerisch und setzen dabei die erforderlichen Hilfsmittel
ein.

Sie nutzen das Kassensystem als ein Instrument zur Erfassung von
Verkaufsdaten im Warenwirtschaftssystem.

Abschn

itt |

3

5.1
5.2
7.1
8.1

LF1
LF 3

Die Lernenden platzieren und prasentieren die Waren kundengerecht und
verkaufswirksam und wirken an verkaufsfordernden Mal3nahmen mit.

Sie erklaren den Kunden die Funktionen des Einzelhandels in der
Gesamtwirtschaft und stellen die Leistungen des Einzelhandels sowie
unterschiedliche Formen der Zusammenarbeit im Einzelhandel dar. Sie
berticksichtigen Besonderheiten von Betriebsform, Verkaufsform und
Sortiment, allgemeinen Regeln fir Warenprasentation und —platzierung sowie
verkaufspsychologische Erkenntnisse.

Die Lernenden fiihren Konkurrenzbeobachtungen durch und wirken bei
Auswertungen mit. Dabei beriicksichtigen sie Einfliisse des Standortes, der
Verkaufsform, der Sortiments- und Preisgestaltung sowie der
Verkaufsraumgestaltung auf die Stellung des Einzelhandelsunternehmens am
Markt.

Sie setzen Dekorationsmittel ein. Sie beurteilen Angebotsplatze nach
Absatzgesichtspunkten. Fir eine ansprechende Warenprasentation erarbeiten
sie Kriterien und entwickeln und bewerten Ideen fiir die Umsetzung.

Die Lernenden setzen Werbemittel und Werbetrager unter Berlicksichtigung
des rechtlichen Rahmens ein. Dabei beachten sie Arten, Ziele, Aufgaben und
Zielgruppen der Werbung, wagen die Nutzung unterschiedlicher Werbearten
hinsichtlich ihrer Wirkung auf die Verbraucher ab und setzen Informationen in
einen Werbeplan um. Sie informieren die Kunden tber Werbeaktionen. Zur
Gestaltung von Werbemitteln wenden sie auch geeignete Hilfsmittel an. Sie
beurteilen den Erfolg von WerbemalRnahmen. Serviceleistungen beziehen sie
als Mittel der Kundenbindung ein. Sie setzen Verpackungsmaterialien unter
o6konomischen und 6kologischen Gesichtspunkten ein.

Abschn
1.1
1.2
6.1
6.2

LF1
LF 4
LF 5

Die Lernenden fiihren Kundengesprache. Dabei setzen sie Frage- und

Abschn

LF1
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Lfd. Beschreibung der Kompetenzen Bezug zu
Nr.
ARP® | RLP?

Gesprachsfiihrungstechniken sowie sprachliche und nichtsprachliche ittl; LF2

Kommunikationsformen ein. l4c

Ferner wenden sie im Gesprach mit den Kunden Warenkenntnisse an, um ;g

geeignete Verkaufsargumente zu entwickeln. 3'

Sie gehen im Gesprach auf die Erwartungen und Winsche der Kunden ein. 4.1

Auf Kundenverhalten reagieren sie situationsgerecht. Bei Bedarf geben sie 4.2

situationsgerecht einfache Auskunfte in einer fremden Sprache.

Auf Kundeneinwande gehen die Lernenden angemessen und

verkaufsfordernd ein. Sie beziehen in das Verkaufsgesprach Serviceleistungen

des Unternehmens ein. Sie bieten Ergdnzungs-, Ersatz- und Zusatzartikel an,
mit dem Ziel, die Kaufentscheidung zu férdern und zu einem erfolgreichen
Kaufabschluss zu bringen.

Sie tragen zur Vermeidung von Informations- und Kommunikationsstérungen
im Umgang mit Kunden bei. Sie erkennen Konflikte und tragen zur
Konfliktldsung bei.

Die Lernenden reflektieren ihre eigene Rolle als Verkaufspersonal und sind
sich der Anforderungen und der Aufgaben an eine erfolgreiche
Verkaufstatigkeit bewusst. Sie erlautern dem Kunden gegenuber das Leitbild
des Unternehmens und tragen durch eigenes Verhalten zur
Kundenzufriedenheit und Kundenbindung bei.

Sie reflektieren ihr eigenes Verkaufsverhalten anhand von erstellten Kriterien
und leiten hieraus Schlussfolgerungen fir ihr zuklnftiges Handeln ab.

Die Lernenden informieren sich tber berufliche Aufstiegs- und
Weiterentwicklungsmdoglichkeiten im Einzelhandel und sind sich damit deren
Bedeutung fir die berufliche und personliche Entwicklung bewusst.
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Ausbildungsberuf

Kaufmann/ Kauffrau im Einzelhandel; Verkaufer/Verkauferin

Ausbildungsbaustein | Nr. 2 | Arbeiten in komplexen Verkaufsprozessen

Begriindung und
Hintergrinde fir die
Abgrenzung des
Bausteins

Einfache kaufmannische Aufgaben sind integriert.

Dem Baustein liegt der Verkaufsprozess zugrunde. Ziel ist der Erwerb der
Kompetenzen fir komplexe verkaufsbezogene Tatigkeiten. Die den
Verkaufsprozess vor- und nachbereitenden Aufgaben sind dabei
eingeschlossen. Ferner stellen warenwirtschaftliche Aufgaben den
reibungslosen Waren- und Datenfluss sicher und synchronisieren ihn.

Nach Absolvieren dieses Ausbildungsbausteins werden - im Vergleich zu
Baustein Nr. 1 - komplexere Verkaufstatigkeiten selbststandig ausgedbt.

Vermittlungsdauer 39 Wochen (9 Monate)

Stellung in der Baustein Nr. 1 Voraussetzung.

Gesamtausbildung

Grundlage fir einen der Bausteine Nr. 3.1. bis Nr. 3.4,

Inhalte des Ausbildungsbausteins:

Lfd.
Nr.

Beschreibung der Kompetenzen

Bezug zu

ARP*

RLP®

Die Lernenden bericksichtigen in komplexen Verkaufssituationen ¢kologische,
wirtschaftliche, warenkundliche und kommunikative Aspekte. Sie reflektieren
ihre Verkauferrolle und leiten daraus die Anforderungen an ihre
Aufgabenerfiillung ab.

In unterschiedlichen Situationen reagieren sie angemessen auf das Verhalten
der Kunden. Sie kommunizieren zielgerichtet verbal und nonverbal. Sie
beraten fachgerecht, gegebenenfalls auch unter Nutzung fremdsprachlicher
Kenntnisse.

Die Lernenden handeln situations- und fachgerecht bei Sonderféallen im
Verkauf, wie bei Hochbetrieb, kurz vor Ladenschluss, bei Kunden in Begleitung
sowie beim Geschenk- und Besorgungskauf.

Sie wirken bei der Bearbeitung von Beschwerden, Reklamationen und
Umtausch mit unter Beriicksichtigung der unterschiedlichen Interessen der
Unternehmen und der Kunden. Dabei wenden sie rechtliche Bestimmungen
und betriebliche Regelungen an.

In Verkaufssituationen erkennen sie mogliche Konflikte und tragen durch
situationsadaquates Verhalten zu deren Lésung bei.

Die Lernenden werden den individuellen Anspriichen ihrer Kunden gerecht.
Sie bieten Serviceleistungen an und férdern dadurch die Kundenzufriedenheit.
Sie vergegenwartigen sich unterschiedlicher Instrumente der Kundenbindung
und setzen sie kundenspezifisch ein.

Abschn
it

t
1.6

w

4.1
4.2
4.3
6.3

LF 10

Die Lernenden beschaffen Waren® und beriicksichtigen 6konomische,

LF 6

* Siehe Anlage 1
® Siehe Anlage 2

® Diese Inhalte zu den Beschaffungsprozessen sind aus dem Rahmenlehrplan. Sie sind relevant fur die

Abschlussprifung ,Verkaufer/-in“ sowie ,Kaufmann/ Kauffrau im Einzelhandel“. In der Ausbildungsordnung sind
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Lfd. Beschreibung der Kompetenzen Bezug zu
Nr.

ARP* RLP®

rechtliche und 6kologische Aspekte. Auf der Grundlage warenwirtschaftlicher
Daten planen sie den Beschaffungsprozess. Sie ermitteln unterschiedliche
Bezugsquellen, Konditionen und Preise. Sie vergleichen Angebote und
bereiten den Kaufabschluss vor.

3 Die Lernenden erfassen und prifen Wareneingange, melden Abweichungen Abschn | LF 7
und leiten Waren nach betrieblichen Regelungen weiter. Bei der ittl:
Warenannahme beachten sie rechtliche und betriebliche Vorschriften. Sie 15
kontrollieren die Verpackung auf Transportschaden und leiten im Schadensfall | 1.6
betriebsuibliche MaRhahmen ein. 2.1

Sie lagern und pflegen sachgerecht Waren. Dabei beachten sie rechtliche
Vorschriften, 6kologische Aspekte und Vorschriften des Arbeits- und
Gesundheitsschutzes und setzen dabei Hilfsmittel zur Warenbewegung ein.
Sie analysieren Lagerkennziffern, flilhren Lagerbestandsrechnungen durch,
bewerten diese und zeigen Optimierungsmaoglichkeiten auf.

Die Lernenden steuern und kontrollieren die Warenbestande und -
bewegungen und erfassen warenwirtschaftliche Daten mit Hilfe von
Informations- und Kommunikationssystemen. Sie beriicksichtigen die
artikelgenaue und zeitnahe Erfassung von Warenbewegungen als Grundlage
der Steuerung und Kontrolle des Warenflusses.

Sie kontrollieren Bestande auf Menge und Qualitat und prifen die Belege der
Warenlagerung und des Verkaufs. Bei Bestandsabweichungen, insbesondere
durch Bruch, Verderb, Schwund und Diebstahl leiten sie betriebsubliche
Malnahmen ein.

Die Lernenden arbeiten bei Inventuren mit und beachten dabei die rechtlichen
Vorschriften. Sie ergreifen MaRnahmen zur Vermeidung von
Inventurdifferenzen.

4 Die Lernenden bereiten preispolitische MaRnahmen des Abschn | LF 9
Einzelhandelsunternehmens vor und flihren sie durch. Sie flihren die ittl:
Preisauszeichnung im Rahmen der betrieblichen und rechtlichen Vorgaben 6.4
durch und sichern die korrekte Preisauszeichnung der Waren. 8.1

Sie kalkulieren Preise, erstellen Kalkulationen und unterscheiden die
Kalkulation beeinflussenden Faktoren. Unter Berlcksichtigung von Elementen
der Preisgestaltung wenden sie abgekuirzte Kalkulationsverfahren an und
fuhren Berechnungen durch. Dabei erkennen sie Zusammenhange von
Kosten, Umsatz und Ertrag.

Die Lernenden bestimmen betriebsinterne und betriebsexterne Einfliisse auf
die Preise. Dabei unterscheiden sie kostenorientierte, nachfrageorientierte und
konkurrenzorientierte Preisgestaltungen.

Sie ordnen die Folgen von Preisanderungen unter Berlicksichtigung
gesellschaftlicher und wirtschaftlicher Veranderungen ein und kennen Griinde
fur unterschiedliches Nachfrageverhalten.

5 Die Lernenden bearbeiten Belege’ und dokumentieren die aus betrieblichen LF 8
Prozessen resultierenden Daten systematisch unter Beachtung der

sie nur als Uberblick in der Pflichtqualifikation sowie als Wahlqualifikation differenziert im 3. Jahr fir Kaufleute im
Einzelhandel enthalten.

" Diese Inhalte aus dem Bereich .Kaufmannische Steuerung und Kontrolle* sind aus dem Rahmenlehrplan des 2.
Jahres, die relevant fur die Abschlusspriifung ,Verkaufer/-in“ und ,Kaufmann/ Kauffrau im Einzelhandel” sind. Sie
sind in der Ausbildungsordnung nur als Uberblick in der Pflichtqualifikation und als Wahlqualifikation differenziert
im 3. Jahr fur Kaufleute im Einzelhandel enthalten.
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Lfd.
Nr.

Beschreibung der Kompetenzen

Bezug zu

ARP* RLP®

entsprechenden Rechtsvorschriften. Dabei berticksichtigen sie
Zusammenhange zwischen Informations-, Geld- und Wertefliissen. Mit Hilfe
der Aufzeichnungen erkennen sie die Vermdgens- und Finanzlage des
Unternehmens, ermitteln den Erfolg und analysieren Bestimmungsgrof3en des
Erfolgs eines Unternehmens.

Sie bereiten aus der Erfolgsrechnung stammende Daten zur Vorbereitung
betrieblicher Entscheidungen statistisch auf. Sie kontrollieren die erfassten
Warendaten, ermitteln Kennziffern und werten diese im Zeit- und

Betriebsvergleich aus. Dabei nutzen sie kaufmannische Rechenverfahren.
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Ausbildungsberuf

Kaufmann/ Kauffrau im Einzelhandel; Verkaufer/Verkauferin

Ausbildungsbaustein | Nr. 3.1 | Kontrollieren und Steuern des Warenflusses

Begriindung und
Hintergrinde fir die
Abgrenzung des

Dem Ausbildungsbaustein liegen die logistischen Prozesse der
Warenannahme und Warenlagerung zugrunde. Ziel dieses Bausteins ist es,
selbststandig die Aufgaben in dem Bereich der Warenannahme und -

Bausteins lagerung zu planen, durchzufihren und auszuwerten. Dieser Baustein
vertieft und erweitert Kompetenzen, die insbesondere in
Handelsunternehmen mit grol3er Warenannahme und umfangreichem
Warenlager bendétigt werden.

Vermittlungsdauer 13 Wochen (3 Monate)

Stellung in der

Gesamtausbildung Nr. 3.1 bis Nr. 3.4 ist festzulegen.

Voraussetzung sind die Bausteine Nr. 1 und Nr. 2. Einer der Wahlbausteine

Inhalte des Ausbildungsbausteins:

Lfd.
Nr.

Beschreibung der Kompetenzen

Bezug zu

ARP®

RLP®

Die Lernenden arbeiten bei der Steuerung des Bestandes und des Absatzes
mit; sie nutzen dabei ein Warenwirtschaftssystem. Sie kontrollieren die
Vollstéandigkeit des Warenangebots unter Beriicksichtigung saisonaler, aktions-
und frequenzbedingter Schwankungen und leiten Malinahmen zur
Wiederbeschaffung von Waren auf Grundlage warenwirtschaftlicher
Kennzahlen ein.

Die Lernenden analysieren die Auswirkungen von Bestandsveranderungen auf
das Betriebsergebnis.

Abschn

—
—

=
o

LF 7

Die Lernenden wenden Regeln der betrieblichen Belegverwaltung in der
Warenannahme an und bearbeiten Reklamationen unter Einhaltung der
gesetzlichen und betriebsiblichen Bestimmungen. Sie dokumentieren
Vertragsverletzungen durch Lieferanten bzw. vorgelagerte Logistikstufen und
leiten MaBnahmen zu deren Beseitigung ein. Dabei kommunizieren sie
problemlésungsorientiert.

Abschn
itt I1:

LF 7

Die Lernenden lagern Ware sachgerecht und beachten Lagergrundsétze. Sie
wenden Bestimmungen fur die Lagerung spezieller Warengruppen an. Im
Verkaufsraum lagern sie Ware auch unter dem Gesichtspunkt der
Werbewirksamkeit.

Im Lager und beim Umgang mit Verpackungen berticksichtigen sie
Okonomische, rechtliche und 6kologische Aspekte.

Sie fuhren Lagerbestandsrechnungen durch, bewerten diese und zeigen
Optimierungsmaoglichkeiten auf.

LF 7

® Siehe Anlage 1
° Siehe Anlage 2
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Ausbildungsberuf

Kaufmann/ Kauffrau im Einzelhandel ; Verkaufer/Verkauferin

Ausbildungsbaustein | Nr. 3.2 | Fihren von Beratungsgesprachen

Begriindung und

Hintergrunde fur die | Die Anwendung von breiten und tiefen Warenkenntnissen in einem

Abgrenzung des

Beratungsorientierter Verkauf ist in vielen Einzelhandelsunternehmen wichtig.

Warenbereich, das Beherrschen schwieriger Kundengesprache und der

Bausteins sachgerechte Umgang mit Sonderféallen im Verkauf gehéren zu den
Kompetenzen, die fir kompetente Kundenberatung unerlasslich sind.
Vermittlungsdauer 13 Wochen (3 Monate)

Stellung in der

Gesamtausbildung 3.1 bis Nr. 3.4 ist festzulegen.

Voraussetzung sind die Bausteine Nr. 1 und Nr. 2. Einer der Wahlbausteine Nr.

Inhalte des Ausbildungsbausteins:

Lfd.
Nr.

Beschreibung der Kompetenzen

Bezug zu

ARPY | RLPY

Die Lernenden fiihren Beratungs- und Verkaufsgesprache unter
Berlcksichtigung breiter und tiefer warenkundlicher Kenntnisse zu zwei
Warengruppen eines Warenbereichs. Sie informieren die Kunden Uber
gualitats- und preisbestimmende Merkmale sowie Uber die Ver- und
Anwendungsmoglichkeiten von Waren eines Warenbereichs und stellen die
Unterschiede von Herstellermarken und Handelsmarken heraus.

Die Lernenden beobachten beispielhaft Trends und innovative Ansétze und
nutzen diese als Verkaufsargument. Sie erkennen Kundentypen und deren
Verhaltensweisen und beriicksichtigen diese individuell in ihrer
Verkaufsargumentation. Durch Beobachten, aktives Zuhdren und Fragen
ergrinden sie Kaufmotive und Winsche von Kunden und nutzen diese in den
Verkaufsgesprachen. Des Weiteren ermitteln sie im Kundengesprach
warenspezifisch Mengen und Preise und informieren die Kunden tber
rechtliche und betriebliche Rlicknahmeregelungen sowie tUber umweltgerechte
Entsorgungsmaéglichkeiten von Waren.

Abschn | LF 10
itt 11 LF 2
A

—

N

Die Lernenden handeln situations- und fachgerecht bei Sonderfallen im
Verkauf und I6sen diese entsprechend den rechtlichen und betriebstiblichen
Vorschriften. Insbesondere bearbeiten sie Umtausch, Beschwerden und
Reklamation von Waren im Interesse der Unternehmen und kundenorientiert.

Abschn LF 10

In schwierigen Gespréchssituationen zeigen die Lernenden
Einfihlungsvermdgen und wenden Strategien beim Umgang mit schwierigen
Kunden an. Sie meistern emotional gepragte Situationen im Verkauf und
bewaéltigen Stresssituationen durch adaquates Verhalten. Sie stellen
Konfliktursachen fest und entwickeln Konfliktlésungen.

Abschn LF 10

1% Siehe Anlage 1
! Siehe Anlage 2
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Ausbildungsberuf

Kaufmann/ Kauffrau im Einzelhandel sowie Verkaufer/Verkauferin

Ausbildungsbaustein

Nr. 3.3 | Arbeiten im Servicebereich Kasse

Begriindung und
Hintergrinde fir die
Abgrenzung des
Bausteins

Dem Ausbildungsbaustein liegt der Servicebereich Kasse zugrunde. Ziel ist, die
Kassentatigkeit selbststandig durchzufihren und nachzubereiten sowie
Reklamationen, Umtausch und Beschwerden im Spannungsfeld von
Kundenorientierung und Unternehmensinteresse zu bearbeiten.

Vermittlungsdauer

13 Wochen (3 Monate)

Stellung in der

Voraussetzung sind die Bausteine Nr. 1 und Nr. 2. Einer der Wahlbausteine Nr.

Gesamtausbildung 3.1 bis Nr. 3.4 ist festzulegen.

Inhalte des Ausbildungsbausteins:

Lfd.
Nr.

Beschreibung der Kompetenzen

Bezug zu

ARP*?

RLP™

Die Lernenden bieten den Kunden beim Kassiervorgang situationsgerecht
Serviceleistungen an. Bei der Annahme von monetaren und nichtmonetéren
Zahlungsmitteln ergreifen sie Vorsichtsmalinahmen. Sie wenden
betriebsibliche Vorschriften zum Umgang mit Fremdwahrungen an.

Sie bewadltigen Stresssituationen an der Kasse.

LF 3
LF 10

Die Lernenden wenden erweiterte Funktionen des Kassensystems an und
ordnen die Kasse hinsichtlich ihrer Bedeutung flir warenwirtschaftliche
Analysen ein. Sie berlcksichtigen unterschiedliche Zugangsberechtigungen
zum Kassensystem.

Sie werten Kassenberichte hinsichtlich Artikel, Zahlungsmittel und
Personaleinsatz aus. Sie arbeiten mit bei der Zusammenfassung der
Kassenberichte, der Vorbereitung des Geldtransports und der
Wechselgeldbereitstellung. Bei Systemstérungen des Kassensystems leiten
sie Malinahmen zur Datensicherung und zur Wiederherstellung der
Funktionsfahigkeit ein.

Bei ihrer Tatigkeit an der Kasse beriicksichtigen sie ergonomische
Gesichtspunkte.

LF 3

Die Lernenden bearbeiten an der Kasse Umtausch, Beschwerde und
Reklamation, dabei vertreten sie die Interessen des Unternehmens und
handeln kundenorientiert. Sonderfélle I6sen sie entsprechend der rechtlichen
und betrieblichen Regelungen.

LF 10

'2 Siehe Anlage 1
'3 Siehe Anlage 2
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Ausbildungsberuf Kaufmann/ Kauffrau im Einzelhandel; Verkaufer/-in

Ausbildungsbaustein | Nr. 3.4 | Durchfiihren von MarketingmalRnahmen

Begriindung und
Hintergrinde fur die
Abgrenzung des

Bausteins richtigen Marketingmaf3nahmen getroffen und umgesetzt.

Marketingmafinahmen dienen der Kundengewinnung und -bindung. Um den
Warenabsatz zu férdern, werden unter Bertcksichtigung des Wettbewerbs und
der Kundenbedurfnisse sowie rechtlicher Einflisse Entscheidungen Uber die

Vermittlungsdauer 13 Wochen (3 Monate)

Stellung in der

Gesamtausbildung 3.1 bis Nr. 3.4 ist festzulegen.

Voraussetzung sind die Bausteine Nr. 1 und Nr. 2. Einer der Wahlbausteine Nr.

Inhalte des Ausbildungsbausteins:

Lfd.
Nr.

Beschreibung der Kompetenzen

Bezug zu

ARP

RLP

Die Lernenden wirken an Malinahmen der Werbung und der
Verkaufsférderung mit und werten die Ergebnisse der Mal3hahmen aus. Sie
schlagen geeignete Werbemittel und Werbetrager vor.

Die Lernenden fuhren Werbeerfolgskontrollen im Team durch. Sie
berlcksichtigen dabei Zusammenhé&nge zwischen Werbemitteln und
Werbetrdgern sowie Werbekosten und Werbeerfolg. Dabei orientieren sie sich
an wirtschaftlichen, rechtlichen und ethischen Grenzen der Werbung.

LF 5

Die Lernenden setzen Warenprasentationen um und begriinden deren
Gestaltungsmuster. Sie setzen Anforderungen der visuellen Verkaufsférderung
um und beurteilen Wirkungen typischer Techniken. Dabei beriicksichtigen sie
Grundlagen der Sinneswahrnehmung, verkaufspsychologische Erkenntnisse
und Kundenerwartungen.

Die Lernenden beachten den Einfluss von Kundenbindung und Kundenservice
auf den Verkaufserfolg und férdern die Kundenbindung, indem sie
Serviceleistungen gezielt anbieten.

Sie planen Sonderaktionen und fuhren sie durch.

Abschn
4.2
4.3

LF 4
LF5
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Ausbildungsberuf Kaufmann/ Kauffrau im Einzelhandel

Ausbildungsbaustein | Nr. 4 | An Einzelhandelsprozessen mitwirken

Begrindung und
Hintergriinde fir die
Abgrenzung des

Prozessorientierung bekommt zunehmende Bedeutung im Handel.
Steuerungsmaglichkeiten entlang der Wertschopfungskette im Einzelhandel
werden analysiert, Schwachstellen identifiziert und Verbesserungsvorschlage

Bausteins entwickelt. Unternehmerische Entscheidungen werden vorbereitet.
In den zusétzlich zu wahlenden Bausteinen Nr. 5.1 — 5.8 werden verschiedene
Qualifikationsbereiche vertieft und erweitert.

Vermittlungsdauer 26 Wochen (6 Monate)

Stellung in der

Gesamtausbildung von Nr. 3.

5.8. (Auswahl 3 aus 8)

Voraussetzung sind die Bausteine Nr. 1, Nr. 2 und einer der vier Wahlbausteine

Dieser Baustein bildet die Grundlage fur die Ausbildungsbausteine Nr. 5.1 bis

Inhalte des Ausbildungsbausteins:

Lfd.
Nr.

Beschreibung der Kompetenzen

Bezug zu

ARPY* | RLP™

Die Lernenden ordnen Aufgaben, Organisation und Leistungen eines
Einzelhandelsbetriebs in die Wertschépfungskette ein.

Sie stellen Handlungsmdglichkeiten an Schnittstellen zu Lieferanten und
Herstellern aus Sicht des Verkaufs fest. Die Lernenden analysieren
Geschaftsprozesse im Einzelhandelsunternehmen und setzen Instrumente zur
Verbesserung des Unternehmenserfolges ein.

Die Lernenden verdeutlichen die Kernprozesse des Einzelhandels (Einkauf,
Sortimentsgestaltung, logistische Prozesse, Verkauf) in der
Wertschopfungskette und begriinden Wechselwirkungen. Sie denken und
handeln in unternehmerischen Zusammenhangen. Kriterien fur
Fuhrungsaufgaben erarbeiten sie, und sie wirken bei der Fiihrung eines
Unternehmens mit. Die Lernenden erarbeiten Konzepte zur weiteren
Entwicklung des Unternehmens.

Sie nutzen die unterstiitzenden Prozesse (Rechnungswesen,
Personalwirtschaft, Marketing, IT-Anwendungen, warenwirtschaftliche
Analysen) im eigenen Arbeitsbereich. Die Lernenden erfassen den
Warenverkehr des Einzelhandelsunternehmens, berechnen mit Daten aus
verschiedenen Informationssystemen Kennziffern und nutzen sie fiir
Vergleiche und Situationseinschatzungen sowie fir die Vorbereitung von
Entscheidungen zur Anlagenwirtschaft. Statistiken bereiten sie graphisch auf,
interpretieren die Informationen und leiten mogliche Mal3hahmen zur
Optimierung betrieblicher Prozesse ab. Dazu nutzen sie geeignete Software.

Abschn | LF 11
itt I: LF 14
9 ad

Die Lernenden analysieren die Kostenstruktur von Einzelhandelsunternehmen
und rechnen betrieblichen Teilbereichen Kosten zu. Sie erlautern den
Entscheidungstragern einzelwirtschaftliche MalRnahmen zur Kostensenkung
und stellen den Zusammenhang zu Auswirkungen auf gesamtwirtschaftlicher
Ebene her. Sie setzen die Deckungsbeitragsrechnung ein, um Verkaufspreise
festzulegen und das Sortiment erfolgsorientiert zu optimieren. Dabei nutzen sie

LF 11

!* Siehe Anlage 1
'* Siehe Anlage 2
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Lfd. Beschreibung der Kompetenzen Bezug zu
Nr.
ARP* | RLP®
auch die Mischkalkulation. Sie ermitteln den kurzfristigen Betriebserfolg und
unterbreiten Vorschlage zur Steigerung der Wirtschaftlichkeit. Sie beurteilen
die Ertragslage des Unternehmens.

3 Die Lernenden erschlieBen Marketing als eine zentrale Aufgabe des Abschn | LF 12
Unternehmens, um eine Marktposition zu gewinnen und auszubauen. Sie ittl: LF 13
setzen informationstechnische Systeme zur Sammlung und Auswertung von e
Marktinformationen und Kundendaten ein.

Sie informieren sich Uber Public Relations-Aktivitaten ihres Unternehmens und
beurteilen deren Wirksamkeit.

Sie analysieren absatzpolitische Instrumente und entwickeln Konzepte zur
Realisierung bestehender Marketingziele. Sie bericksichtigen dabei
wirtschaftliche Rahmenbedingungen. Sie planen Marketingkonzepte, legen
Verantwortlichkeiten fur ihre Erarbeitung fest und dokumentieren die
Arbeitsfortschritte im Entwicklungsprozess.

Die Lernenden arbeiten unter Beachtung personalwirtschaftlicher Ziele bei
Aufgaben und Tatigkeiten des Personalwesens eines
Einzelhandelsunternehmens mit. Dabei berticksichtigen sie die
unterschiedlichen Interessenlagen aller Beteiligten. Zur Sicherstellung der
Leistungsfahigkeit des Unternehmens analysieren sie Mitarbeiterbestand und —
struktur und wirken bei der Personalbedarfsermittlung und -einsatzplanung mit.
Bei der internen und externen Personalbeschaffung setzen sie
unterschiedliche Instrumente ein und stellen Kriterien zur Bewerberauswahl
zusammen. Sie informieren sich tber die Bedeutung von Arbeitsvertragen fur
das Arbeitsverhdltnis und dessen Beendigung. Sie erstellen
Entgeltabrechnungen.

Die Lernenden reflektieren Moglichkeiten der Mitarbeitermotivation und setzen
diese ein, um das Arbeitsverhalten und die Leistungsbereitschaft von
Mitarbeitern zu férdern.

4 Die Lernenden entwickeln qualitatssichernde Malinahmen und fuhren sie Abschn | LF 12
durch. Sie wirken an der Prozessoptimierung durch Schwachstellenanalyse ittl:
und Beseitigung von Fehlerquellen mit und analysieren Schwierigkeiten bei der | 9 f und
Umsetzung von Servicekonzepten des Einzelhandelsunternehmens. Sie g
begreifen waren- und kundenspezifische Servicebedirfnisse als einen Ansatz
zur Profilierung des Unternehmens auf dem Markt. Sie entwickeln und
begriinden weitere Malinahmen zur Servicepolitik, um damit die
Kundenbindung zu verstarken und setzen sich auch mit dem
Beschwerdemanagement auseinander. Sie bewerten anhand ausgewahlter
Beispiele elektronische Dienste als Handelsplattform und als
Kundenbindungsinstrument.

Sie verdeutlichen die Aufgaben des Controllings als Informations- und
Steuerungsinstrument.

5 Die Lernenden stellen verschiedene Unternehmens- und Rechtsformen dar LF 14
und beurteilen diese. Sie wahlen geeignete Mdoglichkeiten der Finanzierung
aus, unterscheiden Kreditarten und zeigen exemplarisch Kreditsicherheiten
auf. Zur Sicherung der Liquiditat iberwachen sie den Zahlungseingang und
ergreifen MalRnahmen bei Zahlungsverzug.
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Ausbildungsberuf Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel

Ausbildungsbaustein | Nr. 5.1 | Fihren komplexer Beratungs- und Verkaufsgesprache

Begrindung und Dem Baustein liegt der komplexe Verkaufsprozess zugrunde, insbesondere sind
Hintergrinde fir die Verkaufsgesprache in Verbindung mit Beratung zu fuhren. Dieser Baustein
Abgrenzung des verbindet verkaufstechnisch-kommunikative und warenkundliche Kompetenzen
Bausteins in zwei zusétzlichen Warengruppen mit selbstorganisiertem Lernen.
Vermittlungsdauer 9 Wochen (2 Monate)

Stellung in der Voraussetzung sind die Bausteine Nr. 1, Nr. 2, einer aus Nr. 3.1- 3.4 sowie Nr. 4

Gesamtausbildung Dieser Baustein muss in Kombination mit zwei weiteren Bausteinen Nr. 5.2-5.8

gewahlt werden. Einer der gewahlten Bausteine muss mindestens aus 5.1-5.3
stammen.

Inhalte des Ausbildungsbausteins:

Lfd. Beschreibung der Kompetenzen Bezug zu

Nr.
ARP* | RLPY

1 Die Lernenden fuhren Beratungs- und Verkaufsgesprache unter Abschn
Bertcksichtigung breiter und tiefer warenkundlicher Kenntnisse zu zwei itt 11l;
weiteren Warengruppen eines Warenbereichs. Sie informieren die Kunden 1.3 a-c,
Uber qualitats- und preisbestimmende Merkmale sowie tber die Ver- und h, i

Anwendungsmadglichkeiten und stellen die Unterschiede von Herstellermarken
und Handelsmarken heraus.

Sie nutzen Medien fur die Aneignung von warenspezifischen Kenntnissen und
beurteilen Gesundheits- und Umweltvertraglichkeit der Waren.

2 Die Lernenden beobachten Trends und innovative Ansétze und nutzen diese Abschn | LF 10
als Verkaufsargument. Sie erkennen Kundentypen und deren itt 11:
Verhaltensweisen und beriicksichtigen diese individuell in ihrer 1.3
Verkaufsargumentation. Durch Beobachten, aktives Zuhdren und Fragen e-g
ergrinden sie Kaufmotive und Winsche von Kunden und nutzen diese in den 1.1
Verkaufsgesprachen. Des Weiteren ermitteln sie im Kundengesprach
warenspezifisch Mengen und Preise und informieren die Kunden tber
rechtliche und betriebliche Riicknahmeregelungen sowie tUber umweltgerechte
Entsorgungsmaéglichkeiten von Waren.

Unternehmerische Ziele setzen die Lernenden im eigenen Arbeitsbereich
kundenorientiert um. Im Beratungsgesprach vertreten sie Qualitats- und
Leistungsanspriche des Unternehmens gegentber dem Kunden.

3 Die Lernenden wenden Kommunikationstechniken zur Férderung der Abschn | LF 10
Kundenzufriedenheit an und reflektieren ihr eigenes Kommunikationsverhalten. | itt lll:
Sie vergleichen Selbstbild mit Fremdbild und bertcksichtigen ihre Erkenntnisse | 1.1 a,
beim Kommunikationsverhalten. d-e

Ferner beriicksichtigen sie die Auswirkungen eigener Emotionen im Verkauf.

4 Die Lernenden analysieren die Entstehung von Stresssituationen und setzen Abschn | LF 10
Strategien zu ihrer Bewaltigung ein. itt 11
llc

'® Siehe Anlage 1
" Siehe Anlage 2
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Lfd. Beschreibung der Kompetenzen Bezug zu
Nr.
ARP' | RLP"Y
1.2ab

Sie untersuchen Konfliktsituationen im Verkaufsgesprach, werden sich
grundlegender Muster zur Bewaltigung von Konflikten bewusst und leiten
Schlussfolgerungen fiir zukiinftige Verkaufsgesprache ab.
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Ausbildungsberuf Kaufmann/ Kauffrau im Einzelhandel

Ausbildungsbaustein | Nr.5.2 | Einsatz des Warenwirtschaftssystems in

Beschaffungsprozessen

Begrundung und

Hintergrinde fir die bearbeitet und gesteuert. Hierzu gehéren die Warendisposition, die

Abgrenzung des

Bausteins Zahlungsbedingungen.

Beschaffungsprozesse werden unter Einsatz eines Warenwirtschaftssystems

Sortimentsgestaltung sowie die damit in Verbindung stehenden Vertrags- und

Vermittlungsdauer 9 Wochen (2 Monate)

Stellung in der
Gesamtausbildung

stammen.

Voraussetzung sind die Bausteine Nr. 1, Nr. 2, einer aus Nr. 3.1- 3.4 sowie Nr. 4

Dieser Baustein muss in Kombination mit zwei weiteren Bausteinen Nr. 5.1-5.8
gewahlt werden. Einer der gewahlten Bausteine muss mindestens aus 5.1-5.3

Inhalte des Ausbildungsbausteins:

Lfd.
Nr.

Beschreibung der Kompetenzen

Bezug zu

ARP*®

RLP™

Die Lernenden beschaffen Waren und beriicksichtigen ékonomische,
rechtliche und 6kologische Aspekte.

Sie fuhren unter Nutzung von Kennziffern und warenwirtschaftlichen Daten
Bedarfsermittiungen durch und planen den Beschaffungsprozess. Dazu
ermitteln sie unterschiedliche Bezugsquellen, Konditionen und Preise. Sie
wirken bei Bestellverfahren mit und berticksichtigen Liefermodalitaten sowie
guantitative und qualitative Aspekte. Ihre Auswertungsergebnisse prasentieren
sie als Entscheidungsgrundlage.

Abschn
itt 11
2.1

LF 6

Die Lernenden ergreifen MalRnahmen zur Sicherstellung der Vollstandigkeit
der Waren im Warenbereich unter Beriicksichtigung von Aufbau und Struktur
des Warenbereichs.

Vorschlage zur Gestaltung des Warenbereichs entwickeln sie. Sie setzen die
Deckungsbeitragsrechnung ein, um das Sortiment erfolgsorientiert zu steuern.
Die Lernenden machen Vorschlage zur Herausnahme und Neuaufnahme von
Waren und wirken bei der Umsetzung mit. Sie reflektieren
sortimentsbestimmende Faktoren, insbesondere Qualitéat, Trends, Zielgruppen,
Standort und Wettbewerbssituationen.

Abschn
itt 111

LF 11

Die Lernenden tberwachen die Einhaltung von Bedingungen aus
abgeschlossenen Beschaffungsvertragen und bertcksichtigen dabei die
festgelegten Zahlungsmodalitaten.

Abschn
itt 11

LF 6

'% Siehe Anlage 1
'% Siehe Anlage 2
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Ausbildungsberuf

Kaufmann/ Kauffrau im Einzelhandel

Ausbildungsbaustein

Nr. 5.3 | Durchfiihren warenwirtschaftlicher Analysen

Begrindung und
Hintergrinde fur die
Abgrenzung des
Bausteins

Die im Warenwirtschaftssystem generierten Daten und Kennziffern zu
Umsatzentwicklung, Ertragen, Warenbewegungen und Bestandsentwicklung gilt
es zu analysieren und fiir Entscheidungen aufzubereiten. Handlungsvorschlage
mussen erarbeitet werden, an deren Umsetzung die Lernenden mitwirken.

Vermittlungsdauer

9 Wochen (2 Monate)

Stellung in der
Gesamtausbildung

Voraussetzung sind die Bausteine Nr. 1, Nr. 2, einer aus Nr. 3.1- 3.4 sowie Nr. 4

Dieser Baustein muss in Kombination mit zwei weiteren Bausteinen Nr. 5.1-5.8
gewahlt werden. Einer der gewahlten Bausteine muss mindestens aus 5.1-5.3

stammen.

Inhalte des Ausbildungsbausteins:

Lfd.
Nr.

Beschreibung der Kompetenzen

Bezug zu

ARP?

RLP#

Die Lernenden wirken an der Erarbeitung von Umsatzstatistiken mit und
analysieren Umsatzkennziffern. Sie leiten aus Umsatzstatistiken MaRnahmen
zur Umsatzerh6hung ab und entwickeln Vorschlage zu deren Umsetzung.

Die Lernenden ermitteln Zusammenhéange von Umsatzverlaufen und
Leistungskennziffern. Sie beurteilen die Ertragslage des Unternehmens und
wirken an Malinahmen zur Ertragsverbesserung mit.

Abschn
itt 111
3.1

LF 8
LF 11

Die Lernenden erschlieen die Bedeutung von Leistungskennziffern fir
Warenbewegung und Geschéftserfolg. Sie kontrollieren die erfassten
Warendaten, ermitteln Kennziffern und werten diese im Zeit- und
Betriebsvergleich aus. Die Lernenden leiten Schlussfolgerungen zur

Verbesserung der Leistungskennziffern ab und wirken bei der Umsetzung mit.

Sie unterbreiten Vorschlage zur Steigerung der Wirtschaftlichkeit.

LF 8
LF 11

Die Lernenden beriicksichtigen Steuerungsvorgénge wie Liefertermine,
Lieferantenauswahl, Lieferfristen, Aktionen, Bestellmengen bei der
Warenbestellung. Sie priifen Bestellvorschldage aus dem
Warenwirtschaftssystem.

Sie wirken bei der Erstellung, Fihrung und Auswertung der Lagerstatistik mit.

Sie stellen Ursachen fiir Inventurdifferenzen fest, entwickeln Vorschlage fir
Inventursicherungsmaflnahmen und wirken bei der Umsetzung mit.

LF 8
LF 11

?% Siehe Anlage 1
?! Siehe Anlage 2
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Ausbildungsberuf

Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel

Ausbildungsbaustein

Nr. 5.4 | Steuern und Kontrollieren von Geschaftsprozessen

Begrindung und
Hintergrinde fur die
Abgrenzung des
Bausteins

Die kaufméannische Steuerung und Kontrolle, insbesondere die Bereiche Kosten-
und Leistungsrechnung, Kennzahlenrechnung, Kalkulation von Preisen sowie
betriebliche Erfolgsrechnung stehen im Vordergrund.

Vermittlungsdauer

9 Wochen (2 Monate)

Stellung in der
Gesamtausbildung

Voraussetzung sind die Bausteine Nr. 1, Nr. 2, einer aus Nr. 3.1- 3.4 sowie Nr. 4

Dieser Baustein muss in Kombination mit zwei weiteren Bausteinen Nr. 5.1-5.8
gewahlt werden. Einer der gewahlten Bausteine muss mindestens aus 5.1-5.3

stammen.

Inhalte des Ausbildungsbausteins:

Lfd.
Nr.

Beschreibung der Kompetenzen

Bezug zu

ARP?#

RLP?

Die Lernenden analysieren die Geschaftsprozesse im
Einzelhandelsunternehmen und setzen Instrumente zur Verbesserung des
Unternehmenserfolges ein.

Sie nutzen die Kosten- und Leistungsrechnung (KLR) als Informations- und
Kontrollsystem, wirken bei deren Umsetzung im Unternehmen mit und leiten
betriebswirtschaftliche Schlussfolgerungen aus der KLR ab.

Zur Vorbereitung betrieblicher Entscheidungen erfassen sie aus der
Erfolgsrechnung stammende Daten statistisch und bereiten sie graphisch auf.
Sie kontrollieren die erfassten Daten, ermitteln Kennziffern und werten diese
im Zeit- und Betriebsvergleich aus. Dabei bedienen sie sich kaufménnischer
Rechenverfahren und nutzen geeignete Software als Dokumentations- und
Informationsinstrument. Sie entwickeln Handlungsvorschlage, leiten
Mafnahmen zur Steuerung von betrieblichen Prozessen ein und wirken bei
ihrer Umsetzung mit.

Abschn
4.1
4.2

LF 8
LF 11

Die Lernenden bereiten preispolitische MaBnahmen des
Einzelhandelsunternehmens vor und fiihren diese durch. Sie setzen den
Verkaufspreis als absatzpolitisches Instrument ein. Sie kalkulieren Preise,
wenden abgekirzte Kalkulationsverfahren an und schlagen Preisfestlegungen
vor. Im Rahmen der Vor- und Nachkalkulation kontrollieren sie die
Preisgestaltung und bewerten unterschiedliche Preisstrategien.

Abschn
itt [l

LF9

Die Lernenden analysieren die Kostenstruktur von Einzelhandelsunternehmen
und rechnen betrieblichen Teilbereichen Kosten zu. Sie schlagen
einzelwirtschaftliche Malinahmen zur Kostensenkung vor und stellen den
Zusammenhang zu Auswirkungen auf gesamtwirtschaftlicher Ebene her.

LF 11

*2 Siehe Anlage 1
?% Siehe Anlage 2
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Lfd. Beschreibung der Kompetenzen Bezug zu
Nr.
ARP? | RLP®
4 Die Lernenden setzen die Deckungsbeitragsrechnung ein, unterscheiden Abschn | LF 11

Formen der betrieblichen Erfolgsrechnung; sie vergleichen und bewerten die
Ergebnisse. Bei der Ermittlung des Betriebserfolgs wirken sie mit und
unterbreiten Vorschlage zur Steigerung der Wirtschaftlichkeit.

itt 111:
4.4
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Ausbildungsberuf

Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel

Ausbildungsbaustein

Nr. 5.5 | Steuern von MarketingmalBnahmen

Begrindung und
Hintergrinde fur die
Abgrenzung des
Bausteins

Kundengewinnung und Kundenbindung erfordert vielfaltige Marketingaktivitéaten.

Verkaufsforderung, Zielgruppenmarketing und Standortmarketing sind
wesentliche Handlungsfelder.

Vermittlungsdauer

9 Wochen (2 Monate)

Stellung in der
Gesamtausbildung

Voraussetzung sind die Bausteine Nr. 1, Nr. 2, einer aus Nr. 3.1- 3.4 sowie Nr. 4

Dieser Baustein muss in Kombination mit zwei weiteren Bausteinen Nr. 5.1-5.8
gewahlt werden. Einer der gewahlten Bausteine muss mindestens aus 5.1-5.3
stammen.

Inhalte des Ausbildungsbausteins:

Lfd.
Nr.

Beschreibung der Kompetenzen Bezug zu

ARP?*

RLP®

1 Die Lernenden planen verkaufsférdernde Mal3nahmen, setzen diese um Abschn
und werten sie aus. Sie stellen verkaufsstarke und verkaufsschwache itt 1
Zonen fest, bereiten Umplatzierungen vor und setzen sie im Verkaufsraum | 5.1

um.

Sie analysieren absatzpolitische Instrumente und entwickeln Konzepte zur
Realisierung bestehender Marketingziele. Dafur entwickeln sie Zeit- und
Arbeitsplane, legen Verantwortlichkeiten fest und dokumentieren
Arbeitsfortschritte. Sie beriicksichtigen wirtschaftliche
Rahmenbedingungen. Sie prasentieren und reflektieren ihre
Arbeitsergebnisse.

LF 4
LF 12

2 Sie beurteilen die Marktsituation ihres Einzelhandelsunternehmens am Abschn
Standort unter wirtschaftlichen und regionalen Gesichtspunkten. itt 11

Sie setzen informationstechnische Systeme zur Sammlung und
Auswertung von Marktinformationen und Kundendaten ein. Sie
beobachten den Marktauftritt von Mitbewerbern und die vom Wettbewerb
eingesetzten Marketinginstrumente. Sie ziehen unter Berlicksichtigung von
Marktforschungsergebnissen Schlussfolgerungen fiir den eigenen
Marktauftritt und leiten unter Beriicksichtigung wettbewerbsrechtlicher
Regelungen Handlungsempfehlungen fur den eigenen Betrieb ab. Sie
setzen Instrumente des Standortmarketings fur die Bestandssicherung und
Weiterentwicklung ihres Einzelhandelsunternehmens ein.

LF 12

3 Die Lernenden beurteilen am Beispiel ihres Einzelhandelsunternehmens Abschn
Kauf- und Konsumverhalten von Zielgruppen hinsichtlich ihrer itt 11:
Auswirkungen auf das Unternehmen, leiten hieraus Konsequenzen ab und | 5.3 b
schlagen zielgruppenbezogene Marketingmaf3nahmen vor. Sie setzen
zielgruppenorientierte Produktinformationen fur die Verkaufsférderung ein.

Die Lernenden entwickeln und begriinden weitere MalZnahmen zur
Servicepolitik unter Einbeziehung des Beschwerdemanagements, um

LF 12

** Siehe Anlage 1
?® Siehe Anlage 2
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Lfd.
Nr.

Beschreibung der Kompetenzen

Bezug zu

ARP** | RLP®

damit die Kundenbindung zu verstarken.

Dabei betrachten sie waren- und kundenspezifische Servicebedirfnisse
als einen wichtigen Ansatz, die Marktposition zu erhalten oder zu
verbessern. Sie prasentieren unterschiedliche Servicekonzepte und
analysieren Schwierigkeiten bei deren Umsetzung.

Sie bewerten anhand ausgewahlter Beispiele elektronische Dienste als
Kundenbindungsinstrument.

Die Lernenden informieren sich tiber die Offentlichkeitsarbeit und Public
Relations-Aktivitdten ihres Unternehmens und schatzen deren Wirksamkeit
ein.
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Ausbildungsberuf Kaufmann/ Kauffrau im Einzelhandel

Ausbildungsbaustein | Nr. 5.6 | Nutzung von IT-Anwendungen

Begrindung und
Hintergrinde fur die

E-Commerce und E-Business gewinnen rasch an Bedeutung. Insbesondere fiir
Einzelhandelsunternehmen, die einen Webshop betreiben, bietet dieser

Abgrenzung des Baustein eine qualitative Erweiterung des Profils.
Bausteins
Vermittlungsdauer 9 Wochen (2 Monate)

Stellung in der
Gesamtausbildung

stammen.

Voraussetzung sind die Bausteine Nr. 1, Nr. 2, einer aus Nr. 3.1- 3.4 sowie Nr. 4

Dieser Baustein muss in Kombination mit zwei weiteren Bausteinen Nr. 5.1-5.8
gewahlt werden. Einer der gewahlten Bausteine muss mindestens aus 5.1-5.3

Inhalte des Ausbildungsbausteins:

Lfd. Beschreibung der Kompetenzen Bezug zu
Nr.
ARP?® | RLP*

1 Die Lernenden bearbeiten elektronische Geschéaftsprozesse und Abschn | LF 12
berticksichtigen Austauschbeziehungen zu anderen Unternehmen und itt 1l;
Endverbrauchern. Sie nutzen interne und externe elektronische Dienste. 6.1 a,c,
Anhand ausgewahlter Beispiele bewerten sie elektronische Dienste als d
Handelsplattform und als Kundenbindungsinstrument. Dabei stellen sie die
Vor- und Nachteile von E-Commerce und E-Business aus Sicht von
Unternehmen und Kunden heraus.

2 Die Lernenden erstellen Datenbanken und pflegen Artikelstammdaten im Abschn | LF 7
Warenwirtschaftssystem ein. Datenbanken werten sie aus und bereiten itt 1l:
Informationen zur Unterstiitzung unternehmerischer Entscheidungen vor. Die 6.2
Lernenden entwickeln Vorschlage zur Verbesserung von Sortimentsstrukturen,
Logistikprozessen und Marketingaktionen.

3 Die Lernenden arbeiten an der Optimierung der Warenwirtschaft mit. Dabei Abschn
beachten sie Elemente des Warenwirtschaftssystems und deren Auswirkung itt 11:
auf die Steuerung der Arbeitsablaufe. Sie werten Kennziffern und Statistiken 6.3
aus. Ferner setzen sie Ergebnisse des Warenwirtschaftssystems in
Absatzprognosen um und ziehen Schlussfolgerungen fur Lagerbestande und
Aktionen der Verkaufsférderung.

4 Die Lernenden unterstiitzen Mitarbeiter bei der IT-Anwendung, indem sie diese | Abschn
in die Bedienung und Nutzung von informations- und itt Il
kommunikationstechnischen Geraten einweisen und beraten sie. Dabei stellen | 6.1 b
sie Bedienungsunterlagen bereit und nutzen Hilfe-Programme. Bei 6.4
auftretenden Stérungen bei der IT-Anwendung leiten sie MalRnahmen zu ihrer
Behebung ein.

*® Siehe Anlage 1
?" Siehe Anlage 2
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Ausbildungsberuf Kaufmann/ Kauffrau im Einzelhandel

Ausbildungsbaustein | Nr. 5.7 | Vorbereiten auf Fihrungsaufgaben

Begrindung und
Hintergrinde fur die

Der Einzelhandel hat einen hohen Bedarf an Fihrungskraften. Deswegen wird in
diesem Baustein ein besonderer Schwerpunkt auf Kompetenzen in den

Abgrenzung des Bereichen Fihrung, Motivationsforderung und Kommunikation sowie
Bausteins Personalentwicklung und Personaleinsatz gelegt.
Vermittlungsdauer 9 Wochen (2 Monate)

Stellung in der
Gesamtausbildung

stammen.

Voraussetzung sind die Bausteine Nr. 1, Nr. 2, einer aus Nr. 3.1- 3.4 sowie Nr. 4

Dieser Baustein muss in Kombination mit zwei weiteren Bausteinen Nr. 5.1-5.8
gewahlt werden. Einer der gewahlten Bausteine muss mindestens aus 5.1-5.3

Inhalte des Ausbildungsbausteins:

Lfd.
Nr.

Beschreibung der Kompetenzen

Bezug zu

ARP?® | RLP*®

Die Lernenden fuihren personalwirtschaftliche und fihrungsbezogene
Aufgaben durch und beachten dabei personalwirtschaftliche Ziele. Sie sind
sich unterschiedlicher Interessenlagen von Beteiligten bewusst.

Sie beriicksichtigen die Bedeutung von Motivation und Selbstverantwortung
der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter fiir den wirtschaftlichen Erfolg ihres
Unternehmens. Sie wagen verschiedene Moglichkeiten der
Mitarbeitermotivation ab, um das Arbeitsverhalten und die
Leistungsbereitschaft von Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern zu férdern.

Bei der Vorbereitung von Personalentscheidungen beriicksichtigen sie die
unterschiedlichen Voraussetzungen und Qualifikationen von Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern. Sie begreifen Mitarbeiterfiihrung als dynamischen, sich
standig veréndernden Prozess.

Abschn LF 13

itt 111

7.1

Die Lernenden begriinden die Vorteile des Fihrens mit Zielvereinbarungen.
Sie zeigen Zielsysteme als inhaltliche Aufgabenstellung auf, erstellen
MafRnahmeplane und tberprifen die Zielerreichung.

Abschn
itt 111

7.2

Die Lernenden wenden Methoden des Selbst- und Zeitmanagements an.
Dabei beriicksichtigen sie Zusammenhange von Selbst- und Zeitmanagement,
Leistungssteigerung und Stress.

Abschn LF 13

itt 111

7.3

Die Lernenden beriicksichtigen sprachliche und nichtsprachliche
Kommunikation sowie Selbst -und Fremdbild im Mitarbeitergesprach.

Sie nutzen verschiedene Moglichkeiten zur Losung von Konflikten, um
Motivation, Arbeitsklima und Arbeitsleistung zu verbessern.

Méoglichkeiten der Losung von Konflikten wenden sie an, um das Arbeitsklima,
die allgemeine Motivation und Arbeitsleistung der Mitarbeiter zu verbessern.

Die Lernenden erkennen die Notwendigkeit von Kritikgesprachen in
Konfliktsituationen und stellen Einsatzméglichkeiten und Durchfiihrungswege

Abschn LF 13

itt 111

7.4

*% Siehe Anlage 1
?° Siehe Anlage 2
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Lfd. Beschreibung der Kompetenzen Bezug zu
Nr.
ARP? | RLP?
dar.
5 Die Lernenden zeigen die Ziele der Personalentwicklung in inrem Abschn | LF 13

Unternehmen auf. Aus Personalbedarfsplanung, Personaleinsatz und
Qualifikationsbedarf leiten sie MalBnahmen zur Personalbeschaffung und -
entwicklung ab. Sie erstellen unter Beriicksichtigung von Qualifikationen und
zeitlicher Verfligbarkeit der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter eine
Personaleinsatzplanung.

Bei Personalplanung und -einsatz wenden sie arbeits- und sozialrechtliche
Vorschriften an. Sie erkennen die Bedeutung von Arbeitsvertragen fur das
Arbeitsverhaltnis und dessen Beendigung.

Sie erstellen Entgeltabrechnungen.

itt 111
7.5
7.6
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Ausbildungsberuf Kaufmann/ Kauffrau im Einzelhandel

Ausbildungsbaustein | Nr. 5.8 | Vorbereiten auf unternehmerische Selbststandigkeit

Begrindung und
Hintergrinde fur die

Dieser Baustein vermittelt Kompetenzen fir das Grinden und Fuhren eines
Unternehmens; Chancen und Risiken von unternehmerischer Selbststandigkeit

Abgrenzung des sind enthalten.
Bausteins
Vermittlungsdauer 9 Wochen (2 Monate)

Stellung in der
Gesamtausbildung

stammen.

Voraussetzung sind die Bausteine Nr. 1, Nr. 2, einer aus Nr. 3.1- 3.4 sowie Nr. 4

Dieser Baustein muss in Kombination mit zwei weiteren Bausteinen Nr. 5.1-5.8
gewahlt werden. Einer der gewahlten Bausteine muss mindestens aus 5.1-5.3

Inhalte des Ausbildungsbausteins:

Lfd.
Nr.

Beschreibung der Kompetenzen

Bezug zu

ARP®* | RLP*

Die Lernenden reflektieren die Bedingungen unternehmerischer
Selbststandigkeit und ergriinden Selbststandigkeit als eine Perspektive der
Berufs- und Lebensplanung. Dazu zeigen sie Voraussetzungen und
Rahmenbedingungen, Chancen und Risiken unternehmerischer
Selbststandigkeit auf und beurteilen die Anforderungen an die persénliche und
fachliche Eignung als Unternehmerin oder Unternehmer, auch im Hinblick auf
ihre personliche berufliche Perspektive.

Sie erkunden und erarbeiten Leitungskompetenzen, um ein
Einzelhandelsunternehmen erfolgreich zu fuhren.

Abschn | LF 14
itt 111
8 a-c

Die Lernenden denken und handeln in unternehmerischen Zusammenhéangen.
Sie planen den Schritt in die Selbststéndigkeit, indem sie eine Geschéftsidee
entwickeln, ein Griindungskonzept erstellen und beides prasentieren. Dabei
beruicksichtigen sie die fiir eine Griindung oder Ubernahme notwendigen
Marktforschungsdaten und Standortanalysen.

Abschn | LF 14

Die Lernenden nehmen Stellung zu rechtlichen Bedingungen bei Griindung
und Ubernahme eines Unternehmens, prasentieren verschiedene
Unternehmens- und Rechtsformen und wurdigen diese kritisch. Abschlie3end
treffen sie eine begriindete Auswahl fir die geeignete Rechtsform des
potenziellen Unternehmens gemaf dem Griindungskonzept.

Abschn | LF 14

Die Lernenden wahlen geeignete Mdglichkeiten der Finanzierung fir
Grinderinnen und Griinder aus. Dazu erkunden sie Finanzierungsquellen und
Fordermdglichkeiten fur unternehmerische Selbststéndigkeit und planen die
Finanzierung ihrer Grindungsidee. Sie wéhlen unter Berticksichtigung der zur
Verfugung stehenden Sicherheiten geeignete Kreditarten oder andere
Finanzierungsmoglichkeiten beispielhaft aus.

Abschn | LF 14
itt [l
8h

Die Lernenden machen sich vertraut mit méglichen Versicherungsarten fur
unternehmerische Selbststandigkeit und treffen eine Auswahl. Sie informieren
sich Uber Steuerarten, die im Rahmen der unternehmerischen

Abschn | LF 14
itt 11

(o]
T

% Siehe Anlage 1
% Siehe Anlage 2
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Lfd.
Nr.

Beschreibung der Kompetenzen

Bezug zu

ARP*

RLP*

Selbststandigkeit relevant sind. Sie beurteilen Kennziffern zur Steuerung des
Unternehmens. Zur Sicherung der Liquiditat Uberwachen sie den
Zahlungseingang und ergreifen MaRnahmen bei Zahlungsverzug.




