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Verordnung
iiber die Berufsausbildung im Einzelhandel in den Ausbildungsberufen
Verkéufer/Verk&uferin und Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel*)

Vom 16. Juli 2004

Auf Grund des § 25 Abs. 1 in Verbindung mit Abs. 2
Satz 1 des Berufsbildungsgesetzes vom 14. August 1969
(BGBI. | S. 1112), der zuletzt durch Artikel 184 Nr. 1 der
Verordnung vom 25. November 2003 (BGBI. | S. 2304)
gedndert worden ist, verordnet das Bundesministerium
fiir Wirtschaft und Arbeit im Einvernehmen mit dem Bun-
desministerium flr Bildung und Forschung:
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"} Diese Rechtsverordnung ist eine Ausbildungsordnung im Sinne des
§ 25 des Berufsbildungsgesetzes. Die Ausbildungsordnung und der
damit abgestimmte, von der Stindigen Konferenz der Kultusminister
der Lander in der Bundesrepublik Deutschiand beschlossene Rahmen-
iehrplan fir die Berufsschule werden demnichst als Beilage zum Bun-
desanzeiger veréffentlicht.

Anlage 2: Ausbildungsrahmenplan fir die Berufsausbildung zum
Kaufmann im Einzelhandel/zur Kauffrau im Einzel-
handel

Erster Teil

Gemeinsame Vorschriften

§1

Staatliche
Anerkennung der Ausbildungsberufe

Die Ausbildungsberufe
1. Verkaufer/Verkauferin,
2. Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel

werden staatlich anerkannt.

§2
Ausbildungsdauer

Die Ausbildung dauert im Ausbildungsberuf Ver-
kaufer/Verkéuferin zwei Jahre und im Ausbildungsberuf
Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhande! drei
Jahre.

§3
Zielsetzung der Berufsausbildung

Die in dieser Verordnung genannten Fertigkeiten und
Kenntnisse sollen so vermittelt werden, dass die Aus-
zubildenden zur Ausiibung einer qualifizierten beruflichen
Tétigkeit im Sinne des § 1 Abs. 2 des Berufsbildungs-
gesetzes beféhigt werden, die insbesondere selbststén-
diges Planen, Durchfiihren und Kontrollieren einschlieft.
Die in Satz 1 beschriebene Befahigung ist auch in den
Prifungen nach den §§ 10 und 11 oder den §§ 14 und 15
nachzuweisen.

§4
Struktur der Berufsausbildung

(1) Die Ausbildung gliedert sich im Ausbildungsberuf
Verkaufer/Verkduferin in

1. Pflichtqualifikationseinheiten gemiB § 8 Abs. 1 Nr. 1
bis 8 sowie

2. eine im Ausbildungsvertrag festzulegende Wahlquali-
fikationseinheit gem&B § 8 Abs. 2 Nr. 1 bis 4.
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(2) Die Ausbildung gliedert sich im Ausbildungsberuf
Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel in

1. Pflichtqualifikationseinheiten gemaB § 12 Abs. 1 Nr. 1
bis 9,

2. eine im Ausbildungsvertrag festzulegende Wahiquali-
fikationseinheit gemaB § 12 Abs. 2 Nr. 1 bis 4 sowie

3. drei im Ausbildungsvertrag festzulegende Wahlqualifi-
kationseinheiten gemaB § 12 Abs. 3 Nr. 1 bis 7, wobei
§ 12 Abs. 1 Nr. 11 zu bertcksichtigen ist.

§5
Ausbildungsplan

Die Ausbildenden haben unter Zugrundelegung des
Ausbildungsrahmenplans fiir die Auszubildenden einen
Ausbildungsplan zu erstellen.

§6
Berichtsheft

Die Auszubildenden haben ein Berichtsheft in Form
eines Ausbildungsnachweises zu fiihren. Ihnen ist Gele-
genheit zu geben, das Berichtsheft wahrend der Ausbil-
dungszeit zu fihren. Im Berichtsheft ist der der Ausbil-
dung zugrunde liegende Warenbereich zu dokumentieren.
Die Ausbildenden haben das Berichtsheft regelmiBig
durchzusehen.

§7
Fortsetzung der Berufsausbildung

Die Berufsausbildung im Ausbildungsberuf Verk&ufer/
Verkduferin gemaB § 1 Nr. 1 kann nach den Vorschriften
dieser Verordnung fir das dritte Ausbildungsjahr im
Ausbildungsberuf Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im
Einzelhandel gem&B § 1 Nr. 2 fortgesetzt werden.

Zweiter Teil

Vorschriften filr den Ausbildungsberuf
Verkdufer/Verkduferin

§8
Ausbildungsberufsbild

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

1. Der Ausbildungsbetrieb:

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

1.4 Berufsbildung, Personalwirtschaft, arbeits- und sozi-
alrechtliche 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. Grundiagen von Beratung und Verkauf:

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

4.3 Beschwerde und Reklamation;

5. Servicebereich Kasse:

5.1 Kassieren,

5.2 Kassenabrechnung;

6. Marketinggrundlagen:
6.1 WerbemaBnahmen,
6.2 Warenprésentation,
6.3 Kundenservice,

6.4 Preisbildung;

7. Warenwirtschaft:
7.1 Grundlagen der Warenwirtschaft,
7.2 Bestandskontrolle, Inventur,

7.3 Wareneingang, Warenlagerung;

8. Grundlagen des Rechnungswesens:
8.1 Rechenvorgénge in der Praxis,
8.2 Kalkulation;

9. eine im Ausbildungsvertrag festzulegende Wahlqua-
lifikationseinheit aus der Auswabhlliste gemaB Ab-
satz 2.

(2) Die Auswahlliste nach Absatz 1 Nr. 9 umfasst
folgende vier Wahlqualifikationseinheiten:

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

1.3 Warenlagerung;

2. Beratung und Verkauf:
2.1 Beratungs- und Verkaufsgespriche,
2.2 Umtausch, Beschwerde und Reklamation,

2.3 Verhalten in schwierigen Gesprichssituationen;

3. Kasse:

3.1 Service an der Kasse,

3.2 Kassensystem und Kassieren,

3.3 Umtausch, Beschwerde und Reklamation;

4. MarketingmaBnahmen:
4.1 Werbung,
4.2 visuelle Verkaufsférderung,

4.3 Kundenbindung, Kundenservice.
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§9
Ausbildungsrahmenplan

Die Fertigkeiten und Kenntnisse nach § 8 sollen nach
den in der Anlage 1 enthaltenen Anleitungen zur sach-
lichen und zeitlichen Gliederung der Berufsausbildung
(Ausbildungsrahmenplan) vermittelt werden. Eine von
dem Ausbildungsrahmenplan abweichende sachliche
und zeitliche Gliederung des Ausbildungsinhaltes ist ins-
besondere zuldssig, soweit eine berufsfeldbezogene
Grundbildung vorausgegangen ist oder betriebsprakti-
sche Besonderheiten die Abweichung erfordern.

§10
Zwischenpriifung

(1) Zur Ermittlung des Ausbildungsstandes ist eine
Zwischenpriifung durchzufiihren. Sie soll zu Beginn des
zweiten Ausbildungsijahres stattfinden.

(2) Die Zwischenpriifung erstreckt sich auf die in der
Anlage 1 fiir das erste Ausbildungsjahr aufgefiihrten Fer-
tigkeiten und Kenntnisse sowie auf den im Berufsschul-
unterricht entsprechend dem Rahmenlehrplan zu vermit-
teinden Lehrstoff, soweit er fur die Berufsausbildung
wesentlich ist.

(3) Die Zwischenpriifung ist schriftich in héchstens
120 Minuten durchzufihren. Der Prifling soll dabei pra-
xisbezogene Aufgaben oder Fille aus den folgenden
Gebieten bearbeiten:

1. Verkauf und Marketing,
2. Kassieren und Rechnen,
3. Wirtschafts- und Sozialkunde.

§11
Abschlusspriifung

(1) Die Abschlusspriifung erstreckt sich auf die in der
Anlage 1 aufgefiihrten Fertigkeiten und Kenntnisse sowie
auf den im Berufsschulunterricht vermittelten Lehrstoff,
soweit er fir die Berufsausbildung wesentlich ist.

(2) Die Prifung ist in den Priifungsbereichen Verkauf
und Marketing, Warenwirtschaft und Rechnungswesen
sowie Wirtschafts- und Sozialkunde schriftlich und im
Priifungsbereich Falibezogenes Fachgesprich miindlich
durchzufihren.

(3) Die Anforderungen in den Prifungsbereichen sind:
1. im Prifungsbereich Verkauf und Marketing:

In héchstens 120 Minuten soll der Priifling praxisbe-
zogene Aufgaben oder Fille insbesondere aus den
folgenden Gebieten:

a) Verkauf, Beratung und Kasse,
b) Warenprésentation und Werbung

bearbeiten und dabei zeigen, dass er verkaufsbezo-
gene sowie vor- und nachbereitende Aufgaben des
Verkaufs sowie Beschwerden und Reklamationen
bearbeiten und rechtliche Bestimmungen beriicksich-
tigen, Méglichkeiten der Konfliktiésung anwenden
und kundenorientiert arbeiten kann;

2. im Prifungsbereich Warenwirtschaft und Rechnungs-
wesen:

In héchstens 90 Minuten soll der Priifling praxisbezo-
gene Aufgaben oder Félle insbesondere aus den fol-
genden Gebieten:

a) Warenannahme und -lagerung,

b) Bestandsfiihrung und -kontrolle,
¢) rechnerische Geschaftsvorgénge,
d) Kalkulation

bearbeiten und dabei zeigen, dass er Sachverhalte
und Zusammenhinge dieser Gebiete beachten und
Aufgaben der Steuerung und Kontrolle der Waren-
bewegungen durchfiihren kann. Ferner soll er zeigen,
dass er verkaufsbezogene Rechenvorginge bearbei-
ten kann;

3. im Prifungsbereich Wirtschafts- und Sozialkunde:

In héchstens 60 Minuten soll der Priifling praxisbezo-
gene Aufgaben oder Fille bearbeiten und dabei zei-
gen, dass er wirtschaftliche und gesellschaftliche
Zusammenhinge der Berufs- und Arbeitswelt darstel-
len kann;

4. im Prifungsbereich Fallbezogenes Fachgesprich:

Der Priifling soll im Rahmen eines Fachgespriches
anhand einer von zwei ihm zur Wahl gestellten praxis-
bezogenen Aufgaben zeigen, dass er kunden- und
serviceorientiert handeln kann. Die festgelegte Wahl-
qualifikationseinheit ist die Grundlage fir die Auf-
gabenstellung. Der im Berichtsheft dokumentierte
Warenbereich ist zu beriicksichtigen. Dem Prifling ist
eine Vorbereitungszeit von héchstens 15 Minuten ein-
zurdumen, Das Fachgespriach soll die Dauer von
20 Minuten nicht iberschreiten.

(4) Sind die Priifungsleistungen in bis zu zwei schrift-
lichen Priifungsbereichen mit ,mangelhaft* und in den
{ibrigen schriftlichen Priifungsbereichen mit mindestens
»ausreichend" bewertet worden, so ist auf Antrag des
Priiflings oder nach Ermessen des Priifungsausschusses
in einem der mit ,mangelhaft" bewerteten Priifungsberei-
che die schriftliche Priifung durch eine miindliche Pri-
fung zu ergénzen, wenn diese fiir das Bestehen der Pri-
fung den Ausschlag geben kann. Der Priifungsbereich ist
vom Priifling zu bestimmen. Bei der Ermittlung des Ergeb-
nisses fir diesen Prifungsbereich sind die Ergebnisse
der schriftlichen Arbeit und der mundtichen Erganzungs-
prifung im Verhditnis 2 : 1 zu gewichten.

(5) Bei der Ermittlung des Gesamtergebnisses hat der
Prifungsbereich Fallbezogenes Fachgesprich gegen-
Uber dem Ergebnis aus allen schriftlichen Prufungsberei-
chen das gleiche Gewicht. Innerhalb der schriftlichen
Prifungsbereiche ist folgende Gewichtung vorzunehmen:

1. Prufungsbereich Verkauf und Marketing 50 Prozent,
2. Prifungsbereich Warenwirtschaft und

Rechnungswesen 30 Prozent,
3. Priffungsbereich Wirtschafts- und
Sozialkunde 20 Prozent.

{6) Zum Bestehen der Abschlusspriifung missen im
Gesamtergebnis und in mindestens zwei der in Absatz 3
Nr. 1 bis 3 genannten Priifungsbereiche sowie im Pru-
fungsbereich Fallbezogenes Fachgesprich mindestens
ausreichende Priifungsleistungen erbracht werden.
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Werden die Prifungsleistungen in einem Priifungs-
bereich mit ,ungeniigend” bewertet, so ist die Priifung
nicht bestanden.

Dritter Teil

Vorschriften fiir den Ausbildungsberuf
Kaufmann im Einzelhandel/
Kauffrau im Einzelhandel

§12
Ausbildungsberufsbild

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

1. Der Ausbildungsbetrieb:

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

1.4 Berufsbildung, Personalwirtschaft, arbeits- und
sozialrechtliche Vorschriften,

1.5 Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit,
1.6 Umweltschutz;

2. Information und Kommunikation:
2.1 Informations- und Kommunikationssysteme,
2.2 Teamarbeit und Kooperation, Arbeitsorganisation;

3. Warensortiment;

4. Grundlagen von Beratung und Verkauf:

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

4.3 Beschwerde und Reklamation;

5. Servicebereich Kasse:
5.1 Kassieren,
5.2 Kassenabrechnung;

6. Marketinggrundlagen:

6.1 WerbemaBnahmen,

6.2 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 Rechenvorgénge in der Praxis,
8.2 Kalkulation;

9. Einzelhandelsprozesse;

10. eine im Ausbildungsvertrag festzulegende Wahl-
qualifikationseinheit aus der Auswabhlliste gem4s
Absatz 2;
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11. drei im Ausbildungsvertrag festzulegende Wahi-
qualifikationseinheiten aus der Auswahlliste gemaB
Absatz 3, wobei mindestens eine Wahlqualifikati-
onseinheit aus den Nummern 1 bis 3 dieser Aus-
wabhlliste festzulegen ist.

(2) Die Auswabhlliste nach Absatz 1 Nr. 10 umfasst fol-
gende vier Wahlqualifikationseinheiten:

1. Warenannahme, Warenlagerung:
1.1 Bestandssteuerung,

1.2 Warenannahme und -kontrolle,
1.3 Warenlagerung;

2. Beratung und Verkauf:

2.1 Beratungs- und Verkaufsgespriche,

2.2 Umtausch, Beschwerde und Reklamation,

2.3 Verhalten in schwierigen Gesprichssituationen;

3. Kasse:

3.1 Service an der Kasse,

3.2 Kassensystem und Kassieren,

3.3 Umtausch, Beschwerde und Reklamation;

4. MarketingmaBnahmen:

4.1 Werbung,

4.2 visuelle Verkaufsférderung,

4.3 Kundenbindung, Kundenservice.

(3) Die Auswahlliste nach Absatz 1 Nr. 11 umfasst fol-
gende sieben Wahlqualifikationseinheiten:

1. Beratung, Ware, Verkauf:

1.1 kundenorientierte Kommunikation,

1.2 Konfliktidsung,

1.3 Warenkenntnisse in zusatzlichen Warengruppen;

2. beschaffungsorientierte Warenwirtschaft:
2.1 Warendisposition,

2.2 Sortimentsgestaltung,

2.3 Vertrdge und Zahlungsbedingungen;

3. warenwirtschaftliche Analyse:

3.1 Umsatzentwicklung,

3.2 Leistungskennziffern der Warenbewegung,
3.3 Bestandsfiihrung;

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

4.2 Steuerung mittels Kennziffern,

4.3 Preisgestaltung,

4.4 betriebliche Erfolgsrechnung;

5. Marketing:

5.1 Verkaufsférderung,

5.2 Standortmarketing,

5.3 Zielgruppenmarketing;
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6. [T-Anwendungen:

6.1 elektronische Geschéftsabwicklung,
6.2 Datenbanken,

6.3 Optimierung der Warenwirtschaft,
6.4 Benutzerunterstiitzung;

7. Personal:

7.1 Selbstverantwortung und Motivation,
7.2 Fuhren mit Zielen,

7.3 Selbst- und Zeitmanagement,

7.4 Kommunikation,

7.5 Personalentwicklung,

7.6 Personaleinsatz.

(4) Die Fertigkeiten und Kenntnisse der Qualifikations-
einheit ,Grundlagen unternehmerischer Selbststindig-
keit* gemé&B Anlage 2 Abschnitt IV kénnen ergdnzend zu
den Fertigkeiten und Kenntnissen der Absitze 1 bis 3
vermitteit werden. Diese Qualifikationseinheit ist nicht
Gegenstand der Abschlusspriifung gemaB § 15.

§13
Ausbildungsrahmenplan

Die Fertigkeiten und Kenntnisse nach § 12 sollen nach
den in der Anlage 3 enthaltenen Anieitungen zur sachli-
chen und zeitlichen Gliederung der Berufsausbildung
(Ausbildungsrahmenplan) vermittelt werden. Eine von
dem Ausbildungsrahmenplan abweichende sachliche
und zeitliche Gliederung des Ausbildungsinhaltes ist ins-
besondere zuldssig, soweit eine berufsfeldbezogene
Grundbildung vorausgegangen ist oder betriebsprakti-
sche Besonderheiten die Abweichung erfordern.

§14
Zwischenpriifung

(1) Zur Ermittlung des Ausbildungsstandes ist eine
Zwischenprifung durchzufiihren. Sie soll zu Beginn des
zweiten Ausbildungsjahres stattfinden.

(2) Die Zwischenpriifung erstreckt sich auf die in der
Anlage 2 fiir das erste Ausbildungsjahr aufgefiihrten
Fertigkeiten und Kenntnisse sowie auf den im Berufs-
schulunterricht entsprechend dem Rahmenlehrplan zu
vermittelnden Lehrstoff, soweit er fiir die Berufsausbil-
dung wesentlich ist.

(3) Die Zwischenpriifung ist schriftlich in héchstens
120 Minuten durchzufiihren. Der Priifling soll dabei pra-
xisbezogene Aufgaben oder Fille aus den folgenden
Gebieten bearbeiten:

1. Verkauf und Marketing,
2. Kassieren und Rechnen,
3. Wirtschafts- und Sozialkunde.

§15
Abschlusspriiffung

(1) Die Abschlussprifung erstreckt sich auf die in der
Anlage 2 aufgefiihrten Fertigkeiten und Kenntnisse sowie
auf den im Berufsschulunterricht vermittelten Lehrstoff,
soweit er fir die Berufsausbildung wesentlich ist.
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(2) Die Prufung ist in den Priifungsbereichen Kauf-
maénnische Handelstétigkeit, Einzelhandelsprozesse so-
wie Wirtschafts- und Sozialkunde schriftlich und im Prii-
fungsbereich Fallbezogenes Fachgesprich miindiich
durchzuflihren. In den schriftlichen Priifungsbereichen
Kaufménnische Handelstatigkeit und Einzelhandels-
prozesse soll der Prifling dartiber hinaus nachweisen,
dass er die inhaltlichen Zusammenhénge der einzelnen
Prozessschritte entlang der Wertschépfungskette be-
herrscht.

(3) Die Anforderungen in den Priifungsbereichen sind:
1. im Priifungsbereich Kaufmannische Handelstétigkeit:

In héchstens 120 Minuten soll der Prifling praxis-
bezogene Aufgaben oder Fille insbesondere aus den
folgenden Gebieten:

a) Verkauf, Beratung und Kasse,

b) Warenprésentation und Werbung,
¢) Warenannahme und -lagerung,

d) Bestandsfiihrung und -kontrolle,
€) rechnerische Geschéftsvorginge,
f) Kalkulation

bearbeiten und dabei zeigen, dass er verkaufsbezo-
gene sowie vor- und nachbereitende Aufgaben des
Verkaufs sowie Beschwerden und Reklamationen
bearbeiten und rechtliche Bestimmungen berticksich-
tigen, Mdglichkeiten der Konfliktldsung anwenden
und kundenorientiert arbeiten kann. Dariiber hinaus
soll er zeigen, dass er Zusammenhinge dieser Gebie-
te beachten, Aufgaben der Steuerung und Kontrolle
der Warenbewegungen durchfiihren und verkaufsbe-
zogene Rechenvorgédnge bearbeiten kann;

2. im Prifungsbereich Einzelhandelsprozesse:

In héchstens 90 Minuten soll der Priifling praxisbezo-
gene Aufgaben oder Fille aus dem Gebiet Geschifts-
prozesse im Einzelhandel bearbeiten. Dabei soll er
zeigen, dass er fachliche Zusammenhinge bezogen
auf Kernprozesse des Einzelhandels von Einkauf und
Sortimentsgestaltung (iber logistische Prozesse bis
zum Verkauf und Unterstiitzungsprozesse wie Rech-
nungswesen, Personalwirtschaft, Marketing und IT-
Anwendungen versteht, Sachverhalte analysieren so-
wie LOsungsmdglichkeiten zu Aufgabenstellungen
entwickeln kann;

3. im Prafungsbereich Wirtschafts- und Sozialkunde:

In héchstens 90 Minuten soll der Priifling praxisbezo-
gene Aufgaben oder Fille bearbeiten und dabei zei-
gen, dass er wirtschaftliche und gesellschaftliche
Zusammenhénge der Berufs- und Arbeitswelt dar-
stellen und beurteilen kann;

4. im Priifungsbersich Fallbezogenes Fachgesprich:

Der Prifling soll im Rahmen eines Fachgespriches
anhand einer von zwei ihm zur Wahl gestellten praxis-
bezogenen Aufgaben zeigen, dass er kunden- und
serviceorientiert handein kann. Eine der festgelegten
Wahlqualifikationseinheiten nach § 12 Abs. 3 ist
Grundiage fir die Aufgabenstellung durch den Pri-
fungsausschuss. Der im Berichtsheft dokumentierte
Warenbereich ist im Fachgesprich zu beriicksichti-
gen. Der Priifling soll dabei zeigen, dass er betriebs-
praktische Aufgaben unter Berticksichtigung von wirt-



Bundesgesetzblatt Jahrgang 2004 Teil | Nr. 38, ausgegeben zu Bonn am 26. Juli 2004

schaftlichen, o6kologischen und rechtlichen Zu-
sammenhéngen lésen kann und tiber entsprechende
Kommunikationsfahigkeiten sowie (iber warenspezifi-
sche Kenntnisse des jeweiligen Warenbereichs ver-
fugt. Dem Prifling ist eine Vorbereitungszeit von
héchstens 15 Minuten einzurdumen. Das Fachge-
spréch soll die Dauer von 20 Minuten nicht {iber-
schreiten.

(4) Sind die Priifungsleistungen in bis zu zwei schrift-
lichen Priifungsbereichen mit ,mangelhaft* und in den
Gbrigen schriftlichen Prifungsbereichen mit mindestens
~ausreichend” bewertet worden, so ist auf Antrag des
Priiflings oder nach Ermessen des Priifungsausschusses
in einem der mit ,mangelhaft” bewerteten Priiffungsberei-
che die schriftliche Priifung durch eine mtindliche Pri-
fung von etwa 15 Minuten zu erginzen, wenn diese fur
das Bestehen der Prifung den Ausschlag geben kann.
Der Prifungsbereich ist vom Priifling zu bestimmen. Bei
der Ermittlung des Ergebnisses fir diesen Priifungs-
bereich sind die Ergebnisse der schriftlichen Arbeit und
der mindlichen Ergdnzungspriifung im Verhdltnis 2 : 1 zu
gewichten.

(5) Bei der Ermittlung des Gesamtergebnisses hat der
Prifungsbereich Fallbezogenes Fachgesprich gegen-
(ber dem Ergebnis aus allen schriftlichen Priifungsberei-
chen das gleiche Gewicht. Innerhalb der schriftlichen
Prifungsbereiche ist folgende Gewichtung vorzuneh-
men:

1. Prifungsbereich Kaufménnische
Handelstéatigkeit 50 Prozent,

2. Priifungsbereich Einzelhandelsprozesse 30 Prozent,

3. Priifungsbereich Wirtschaft- und
Sozialkunde 20 Prozent.

{6) Zum Bestehen der Abschlusspriifung miissen im
Gesamtergebnis und in mindestens zwei der in Absatz 3
Nr. 1 bis 3 genannten Priifungsbereiche sowie im Prii-
fungsbereich Fallbezogenes Fachgesprich mindestens
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ausreichende Prifungsleistungen erbracht werden. Wer-
den die Priifungsleistungen in einem Priifungsbereich mit
»ungeniigend” bewertet, ist die Priifung nicht bestanden.

Vierter Teil
Schlussvorschriften

§16
Nichtanwendung von Vorschriften

Die bisher festgelegten Berufsbilder, Berufsbildungs-
pléne und Priifungsanforderungen fiir den Ausbildungs-
beruf Verkdufer/Verkduferin sind vorbehaltlich des § 17
nicht mehr anzuwenden.

§17
Ubergangsregelung

(1) Auf Berufsausbildungsverhiltnisse, die bei Inkraft-
treten dieser Verordnung bestehen, sind die bisherigen
Bestimmungen weiter anzuwenden, es sei denn, die
Vertragspartner vereinbaren die Anwendung der Bestim-
mungen dieser Verordnung.

(2) FUr Berufsausbildungsverhiitnisse, die bis zum
28. Februar 2005 beginnen, kdnnen die Vertragsparteien
die Anwendung der bisherigen Vorschriften vereinbaren.

§18
inkrafttreten, AuBerkrafttreten

Diese Verordnung tritt am 1. August 2004 in Kraft.
Gleichzeitig tritt die Verordnung {ber die Berufsausbit-
dung zum Kaufmann im Einzelhandel/zur Kauffrau im
Einzelhandel vom 14. Januar 1987 (BGBI. | S. 153), zu-
letzt gedindert durch Artikel 2 Abs. 1 des Gesetzes vom
23. Juli 2001 (BGBI. | S. 1663), auBer Kraft; § 17 bleibt
unberibrt.

Der Bundesminister
for Wirtschaft und Arbeit
In Vertretung
Georg Wilhelm Adamowitsch
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Ausbildungsrahmenplan
fir die Berufsausbildung zum Verkaufer/zur Verkzuferin

- Sachliche Gliederung -

Abschnitt I: Fertigkeiten und Kenntnisse in den Pflichtqualifikationseinheiten geman § 4 Abs. 1 Nr. 1

Lfd. Nr. Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
1 2 3

1 Der Ausbildungsbetrieb
(§ 8Abs. 1 Nr. 1)

1.1 Bedeutung und Struktur des a) Funktion des Einzelhandels in der Gesamtwirtschaft erklaren
Einzelhandels b) Leistungen des Einzelhandels an Beispielen des Ausbildungs-
(§8Abs. 1Nr. 1.1) betriebes erliutern

c) Betriebs- und Verkaufsform des Ausbildungsbetriebes erldutern
d) Formen der Zusammenarbeit im Einzelhandel an Beispielen aus
dem Ausbildungsbetrieb erkléren

1.2 Stellung des Ausbildungsbetriebes | a) Einflusse des Standortes, der Verkaufsform, der Sortiments- und
am Markt Preisgestaltung sowie der Verkaufsraumgestaltung auf die Stel-
(§8Abs. 1Nr. 1.2) lung des Ausbildungsbetriebes am Markt erlautern

b) Konkurrenzbeobachtungen durchfilhren, bei Auswertungen mit-
wirken

1.3 Organisation des a) Rechtsform des Ausbildungsbetriebes darstelien
Ausbildungsbetriebes b) organisatorischen Aufbau des Ausbildungsbetriebes mit seinen
(§8Abs. 1Nr. 1.3) Aufgaben und Zustdndigkeiten und dem Zusammenwirken der

einzelnen Funktionsbereiche erkldren

c) Geschiftsfelder, Aufgaben und Arbeitsabliufe im Ausbildungs-
betrieb darstellen

d) Zusammenarbeit des Ausbildungsbetriebes mit Wirtschafts-
organisationen, Behdrden, Gewerkschaften und Berufsvertre-
tungen beschreiben

1.4 Berufsbildung, Personalwirtschaft, | a) Rechte und Pflichten aus dem Ausbildungsvertrag feststellen
arbeits- und sozialrechtliche und Aufgaben der Beteiligten im dualen System beschreiben
Vorschriften b) den betrieblichen Ausbildungsplan mit der Ausbildungsordnung
(§ 8 Abs. 1 Nr. 1.4) vergleichen

c) lebensbegleitendes Lernen fiir die berufliche und persdnliche
Entwicklung begriinden; berufliche Aufstiegs- und Weiter-
entwicklungsmdglichkeiten darstellen

d) arbeits-, sozial- und mitbestimmungsrechtliche Vorschriften
sowie flr den Arbeitsbereich geltende Tarif- und Arbeitszeit-
regelungen beachten

e) wesentliche Inhalte und Bestandteile eines Arbeitsvertrages
sowie die fir eine Beschiftigung erforderlichen Personalpapiere
darstellen

f} Ziele und Aufgaben der Personaleinsatzplanung erl4utern und zu
ihrer Umsetzung beitragen

g) Positionen der eigenen Entgeltabrechnung erkliren

1.5 Sicherheit und Gesundheitsschutz | a) Gefahrdung von Sicherheit und Gesundheit am Arbeitsplatz fest-

bei der Arbeit
(§ 8 Abs. 1 Nr. 1.5)

stellen und MaBnahmen zu ihrer Vermeidung ergreifen

b} berufsbezogene Arbeitsschutz- und Unfallverhiitungsvorschrif-
ten anwenden

¢) Verhaltensweisen bei Unfillen beschreiben sowie erste Mafi-
nahmen einleiten
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Lfd. Nr.

Teil des Ausbildungsberufshildes

Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

2

3

d) Vorschriften des vorbeugenden Brandschutzes anwenden; Ver-
haltensweisen bei Brinden beschreiben und MaBnahmen zur
Brandbekdmpfung ergreifen

1.6

Umweltschutz
(§ 8 Abs. 1 Nr. 1.6)

Zur Vermeidung betriebsbedingter Umweltbelastungen im berufli-
chen Einwirkungsbereich beitragen, insbesondere

a) mégliche Umweltbelastungen durch den Ausbildungsbetrieb
und seinen Beitrag zum Umweltschutz an Beispielen erkliren

b) fur den Ausbildungsbetrieb geltende Regelungen des Umwelt-
schutzes anwenden

¢} Méglichkeiten der wirtschaftlichen und umweltschonenden
Energie- und Materialverwendung nutzen

d) Abfille vermeiden; Stoffe und Materialien einer umweltschonen-
den Entsorgung zufiihren

Information und Kommunikation
(§8Abs. 1Nr.2)

2.1

Informations- und
Kommunikationssysteme
(§8 Abs. 1Nr. 2.1)

a) Informations- und Kommunikationssysteme des Ausbildungs-
betriebes nutzen

b) Méglichkeiten der Dateniibertragung und Informationsbeschaf-
fung nutzen; Sicherheitsanforderungen beachten

¢) Daten eingeben, mit betriebsiiblichen Verfahren sowie unter
Beachtung des Datenschutzes sichern und pflegen

2.2

Teamarbeit und Kooperation,
Arbeitsorganisation
(§8Abs. 1Nr.2.2)

a) Information, Kommunikation und Kooperation fiir Betriebsklima,
Arbeitsleistung und Geschéftserfolg nutzen

b) Aufgabenim Team planen und bearbeiten
¢) interne Kooperation mitgestaiten

d) Arbeits- und Organisationsmittel sowie Lern- und Arbeitstech-
niken einsetzen

e) Methoden des selbststindigen Lernens anwenden, Fach-
informationen nutzen

f) Ursachen von Konflikten analysieren und zur Vermeidung von
Kommunikationsstérungen beitragen

g) Bedeutung von Wertschitzung, Respekt und Vertrauen als
Grundlage erfolgreicher Zusammenarbeit beschreiben

h) Rickmeldungen geben und entgegennehmen

Warensortiment
(§ 8 Abs. 1 Nr. 3)

a) Warenbereich als Teil des betrieblichen Warensortiments dar-
stelien

b) Kunden (ber die Warenbereiche im Ausbildungsbetrieb informie-
ren

¢) Struktur des betrieblichen Warenbereichs in Warengruppen dar-
stellen

d) Eigenschaften, Ver- und Anwendungsméglichkeiten von Waren
eines Warenbereichs unter Beriicksichtigung Skologischer, wirt-
schaftlicher und rechtlicher Aspekte darstellen; Informations-
quellen zur Aneignung von Warenkenntnissen nutzen

e) Fachausdriicke und handelsiibliche Bezeichnungen fiir Waren
eines Warenbereichs, auch in einer fremden Sprache, anwenden

f) Warenkennzeichnungen beriicksichtigen und fiir die Information
von Kunden nutzen

Grundlagen von Beratung und
Verkauf
(§8 Abs. 1Nr. 4)
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Lfd. Nr.

Teil des Ausbiidungsberufsbildes

Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

2

3

4.1

kunden- und dienstleistungs-
orientiertes Verhalten
(§8Abs. 1Nr. 4.1)

a) die Rolle des Verkaufspersonals fiir eine erfolgreiche Handels-
tatigkeit erldutern und bei der eigenen Aufgabenerfiillung be-
rlicksichtigen

b) Anforderungen und Aufgaben einer erfolgreichen Verkaufstétig-
keit darstellen

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

4.2

Kommunikation mit Kunden
(§8Abs. 1Nr. 4.2)

a) auf Erwartungen und Wiinsche des Kunden hinsichtlich Waren,
Beratung und Service eingehen

b} auf Kundenverhalten situationsgerecht reagieren

¢} im Kundengesprich sprachliche und nichtsprachliche Kommu-

nikationsformen berticksichtigen
d) Fragetechniken einsetzen

) Gesprdchsfilhrungstechniken bei Informations-, Beratungs- und
Verkaufsgesprichen anwenden

~

f) auf Kundeneinwénde und Kundenargumente verkaufsférdernd
reagieren

g) Konfliktarten darstellen; Moglichkeiten der Konfliktldsung an-
wenden

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

i) Ergdnzungs-, Ersatz- und Zusatzartikel anbieten

4.3

Beschwerde und Reklamation
(§ 8 Abs. 1 Nr. 4.3)

a) Beschwerde, Reklamation und Umtausch unterscheiden; recht-
liche Bestimmungen und betriebliche Regelungen anwenden

b) bei der Bearbeitung von Beschwerden, Reklamationen und
Umtausch mitwirken

Servicebereich Kasse
(§ 8 Abs. 1Nr. 5)

5.1

Kassieren
(§8Abs. 1 Nr.5.1)

a) Kasse vorbereiten, Kassieranweisung beachten

b) kassieren, bare und unbare Zahlungen abwickeln, Preisnachlis-
se beriicksichtigen

c) die Bedeutung von Kundenansprache im Kassenbereich berlick-
sichtigen

d) Kaufbelege erstellen
e) Umtausch und Reklamation kassentechnisch abwickein

52

Kassenabrechnung
(§ 8Abs. 1Nr. 5.2)

a) Kasse abrechnen
b) Kassenbericht erstellen, Einnahmen und Belege weiterleiten
c) Ursachen fiir Kassendifferenzen feststellen

Marketinggrundlagen
(§ 8 Abs. 1 Nr. 6)

6.1

WerbemaBnahmen
(§ 8Abs. 1Nr. 6.1)

a) Arten, Ziele, Aufgaben und Zielgruppen der Werbung eriutern

b) Werbemittel und Werbetrager des Ausbildungsbetriebes unter
Ber(icksichtigung des rechtlichen Rahmens einsetzen

c) Uber Werbeaktionen informieren

6.2

Warenpriasentation
(§ 8 Abs. 1 Nr. 6.2)

a) Waren verkaufswirksam prasentieren, Dekorationsmittel sinset-
zen

b) Angebotsplatze nach Absatzgesichtspunkten beurteilen, Waren
platzieren
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Lfd. Nr. Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermitteinde Fertigkeiten und Kenntnisse
1 2 8
6.3 Kundenservice a) an Serviceleistungen zur Férderung der Kundenzufriedenheit
(§ 8 Abs. 1 Nr. 6.3) mitwirken
b) Mittel zur Kundenbindung nutzen
6.4 Preisbildung a) Elemente der Preisgestaltung erliutern
(§8ADbs. 1Nr.6.4) b) Folgen von Preisinderungen darstellen
¢) Preisauszeichnung im Rahmen der betrieblichen und rechtlichen
Vorgaben sicherstellen
7 Warenwirtschaft
(§8Abs. 1Nr. 7)
71 Grundlagen der Warenwirtschaft a) Ziele und Aufgaben der Warenwirtschaft des Ausbildungsbetrie-
(§8Abs. 1Nr. 7.1) bes erldutern
b) Zusammenhinge zwischen Waren- und Datenfluss darstellen
c) Mébglichkeiten der Datenerfassung und -verarbeitung nutzen
. d) rechtliche Vorschriften und betriebliche Vorgaben bei Daten-
sicherung und Datenschutz beachten
7.2 Bestandskontrolle, Inventur a) artikelgenaue und zeitnahe Erfassung von Warenbewegungen
(§8Abs. 1Nr. 7.2 als Grundlage der Steuerung und Kontrolle des Warenflusses
berticksichtigen
b} warenwirtschaftliche Daten erfassen; Belege des Warenein-
gangs, der Warenlagerung und des Verkaufs priifen
c) Bestdnde auf Menge und Qualitédt kontrollieren
d) betriebsiibliche MaBnahmen bei Bestandsabweichungen, insbe-
sondere durch Bruch, Verderb, Schwund und Diebstaht einleiten
e) bei Inventuren mitwirken, rechtliche Vorschriften beachten
f) zur Vermeidung von Inventurditferenzen beitragen
7.3 Wareneingang, Warenlagerung a) Wareneingénge erfassen und kontrollieren, Abweichungen mel-
(§8Abs. 1Nr.7.3) den und Waren nach betrieblichen Regelungen weiterleiten
b) Verpackung auf Transportschiden kontrollieren, bei Schaden
betriebslbliche MaBnahmen einleiten
c) rechtliche Vorschriften bei der Warenannahme beachten
d) Waren lagern und pflegen; rechtliche Vorschriften berlicksichti-
gen
€) Hilfsmittel zur Warenbewegung unter Beachtung der rechtlichen
Vorschriften einsetzen und pflegen
8 Grundlagen des Rechnungs-
wesens
(§ 8 Abs. 1 Nr. 8)
8.1 Rechenvorgédnge in der Praxis a) verkaufsbezogene Geschiftsvorginge rechnerisch bearbeiten
(§ 8Abs. 1Nr.8.1) b} Rechenarten zur L&sung kaufminnischer Sachverhalte einset-
zen
c) fur Berechnungen erforderliche Hilfsmittel nutzen
d} Zusammenhange von Kosten, Umsatz und Ertrag erlautern
8.2 Kalkulation a) Kalkulationen erstellen, Berechnungen durchfiihren

(§8 Abs. 1Nr.8.2)

b) die Kalkulation beeinflussende Faktoren unterscheiden
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Abschnitt lI: Fertigkeiten und Kenntnisse in den Wahlqualifikationseinheiten gemaB §4Abs.1Nr.2

Lfd. Nr.

Teil des Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

1

2

3

1

Warenannahme, Warenlagerung

(§ 8 Abs. 2 Nr. 1)

1.1

Bestandssteuerung
(§8Abs.2Nr. 1.1)

a) Auswirkungen von Bestandsverinderungen auf das Betriebs-
ergebnis analysieren

b} bei der Steuerung des Bestandes und des Absatzes mitwirken,
Warenwirtschaftssystem nutzen

c) Volistandigkeit des Warenangebots unter Berlicksichtigung
saisonaler, aktions- und frequenzbedingter Schwankungen kon-
trollieren und MaBnahmen einleiten

1.2

Warenannahme und -kontroile
(§8Abs.2Nr. 1.2)

a) Regeln der betrieblichen Belegverwaltung in der Warenannahme
anwenden

b) Reklamationen in der Warenannahme aufnehmen und unter Ein-
haltung der gesetziichen und betriebsiiblichen Bestimmungen
bearbeiten

¢) MaBnahmen bei Bruch, Verderb und Schwund bei vorgelagerten
Logistikstufen einleiten

1.3

Warenlagerung
(§ 8 Abs. 2 Nr. 1.3)

a) Bestimmungen fiir die Lagerung spezieller Warengruppen an-
wenden

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

Beratung und Verkauf
(§ 8Abs.2Nr. 2)

21

Beratungs- und Verkaufs-
gesprédche
(§ 8 Abs. 2Nr.2.1)

a) Struktur zweier Warengruppen eines Warenbereichs im Aus-
bildungsbetrieb nach Breite und Tiefe darstellen

b) Kunden (iber qualitits- und preisbestimmende Merkmale sowie
Ver- und Anwendungsméglichkeiten von Waren eines Waren-
bereichs informieren

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

d) Kunden iber rechtliche und betriebliche Riicknahmeregelungen
sowie (Uber umweltgerechte Entsorgungsméglichkeiten von
Waren informieren

e) Trends und innovative Ansitze beobachten und als Verkaufs-
argument nutzen

f) im Kundengesprich warenspezifisch Mengen und Preise ermit-
teln

@) Sonderfille beim Verkauf bearbeiten, dabei rechtliche und
betriebliche Vorschriften anwenden

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

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

k) Kaufmotive und Wiinsche von Kunden durch Beobachten, akti-
ves Zuhfren und Fragen ermitteln und in Verkaufsgesprichen
nutzen

2.2

Umtausch, Beschwerde und
Reklamation
(§8Abs.2Nr.2.2)

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

b) Sonderfélle von Umtausch, Beschwerde und Reklamation ent-
sprechend der gesetzlichen und betrieblichen Regelungen 16sen

2.3

Verhalten in schwierigen
Gespréchssituationen
(§ 8 Abs. 2 Nr. 2.3)

a) im Umgang mit Kunden Einfihlungsvermégen zeigen
b) mit emotional geprégten Situationen im Verkauf umgehen
c) Stresssituationen im Verkauf bewdltigen
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Lfd. Nr.

Teil des Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

2

3

d)

&

Konfliktursachen feststellen, Konfliktldsungen im Beratungs-
gespréch entwickeln

Strategien im Umgang mit schwierigen Kunden anwenden

Kasse
(§ 8 Abs. 2Nr. 3)

3.1

Service an der Kasse
(§8 Abs. 2Nr. 3.1)

a
b
c

— N

Kunden an der Kasse situationsgerecht ansprechen
Kunden beim Kassiervorgang Serviceleistungen anbieten

Kassenbereich unter ergonomischen Gesichtspunkten erldutern,
das eigene Verhalten danach ausrichten

3.2

Kassensystem und Kassieren
(§ 8Abs. 2 Nr. 3.2)

a)

b

~—

c)

d

~

e)

9)

unterschiedliche Zugangsberechtigungen zum Kassensystem
begriinden; Kassierfunktionen anwenden

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

VorsichtsmaBnahmen bei der Annahme von monetdren und
nichtmonetéren Zahlungsmittein beachten

betriebsiibliche Vorschriften zum Umgang mit Fremdwéhrungen
anwenden

Stresssituationen an der Kasse bewdltigen

bei der Zusammenfassung der Kassenberichte, der Vorbereitung
des Geldtransports und der Wechselgeldbereitstellung mitwir-
ken

bei Systemstdrungen MaBnahmen zur Datensicherung und zur
Wiederherstellung der Funktionsfihigkeit einleiten

3.3

Umtausch, Beschwerde und
Reklamation
(§ 8 Abs. 2Nr. 3.3)

a)

b

~—

Umtausch, Beschwerde und Reklamation bearbeiten, die inte-
ressen des Unternehmens vertreten und kundenorientiert han-
deln

Sonderfille von Umtausch, Beschwerde und Reklamation ent-
sprechend der rechtlichen und betrieblichen Regelungen l8sen

MarketingmaBnahmen
(§ 8 Abs. 2 Nr. 4)

4.1

Werbung
(§8 Abs. 2 Nr. 4.1)

a)

b

~

c)

an MaBnahmen der Werbung und der Verkaufsférderung mit-
wirken, Ergebnisse auswerten; Auswahl von Werbemitteln und
Werbetrdgern begriinden

Zusammenh#nge zwischen Werbemittein und Werbetragern
sowie Werbekosten und Werbeerfolg an Beispielen des Aus-
bildungsbetriebes erldutern

bei Werbeerfolgskontrollen mitwirken

42

visuelle Verkaufsférderung
(§ 8 Abs. 2 Nr. 4.2)

a)

b

~

c)

Ziele und Aufgaben der visuellen Verkaufsférderung nutzen, Wir-
kungen typischer Techniken darstellen

Grundlagen der Sinneswahrnehmung und verkaufspsychologi-
scher Erkenntnisse sowie daraus resuitierende Anforderungen
an die Gestaltung der Warenprasentation erkléren

Erwartungen der Kunden bei der Warenprasentation berticksich-
tigen

4.3

Kundenbindung, Kundenservice
(§8Abs.2Nr. 4.3)

a)

b)
c)

d)

Einfluss von Kundenbindung und Kundenservice auf den Ver-
kaufserfolg beachten

Geschenkverpackung anbieten

beim Einsatz von besonderen Formen des Kundenservice im
Ausbildungsbetrieb mitwirken

bei der Planung und Durchfiihrung von Sonderaktionen mit-
wirken




1818 Bundesgesetzblatt Jahrgang 2004 Teil | Nr. 38, ausgegeben zu Bonn am 26. Juli 2004

noch Anlage 1

Ausbildungsrahmenplan
fur die Berufsausbildung zum Verkaufer/zur Verk&uferin

- Zeitliche Gliederung -

1. Ausbildungsjahr
A

Die Fertigkeiten und Kenntnisse der Berufsbildpositionen 2.2 Teamarbeit und Kooperation, Arbeitsorganisation sowie
3. Warensortiment sind wéhrend des gesamten ersten Ausbildungsjahres zu vermitteln.

(1) In einem Zeitraum von insgesamt drei bis ftinf Monaten sind schwerpunktméBig die Fertigkeiten und Kenntnisse der
Berufsbildpositionen

1.1 Bedeutung und Struktur des Einzelhandels,

1.2 Stellung des Ausbildungsbetriebes am Markt,

1.3 Organisation des Ausbildungsbetriebes,

1.4 Berufsbildung, Personalwirtschaft, arbeits- und sozialrechtliche Vorschriften,

2.1 Informations- und Kommunikationssysteme,

7.1 Grundlagen der Warenwirtschaft

zu vermitteln.

(2) Ineinem Zeitraum von insgesamt drei bis fiinf Monaten sind schwerpunktméBig die Fertigkeiten und Kenntnisse der
Berufsbildpositionen

1.6 Umweltschutz,

4.1 kunden- und dienstleistungsorientiertes Verhalten,

4.2 Kommunikation mit Kunden,

6.1 WerbemafBnahmen,

6.2 Warenpréasentation

Zu vermitteln.

(3) Ineinem Zeitraum von insgesamt drei bis flinf Monaten sind schwerpunktm#Big die Fertigkeiten und Kenntnisse der
Berufsbildpositionen

1.5 Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit,

5.1 Kassieren,

5.2 Kassenabrechnung,

8.1 Rechenvorgénge in der Praxis

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

fortzufihren.

2. Ausbildungsjahr

A

Die Fertigkeiten und Kenntnisse der Berufsbildpositionen 2.2 Teamarbeit und Kooperation, Arbeitsorganisation sowie
3. Warensortiment sind wéhrend des gesamten zweiten Ausbildungsjahres fortzufiihren.

(1) Ineinem Zeitraum von insgesamt drei bis fiinf Monaten sind schwerpunktmiBig die Fertigkeiten und Kenntnisse der
Berufsbildpositionen

4.3 Beschwerde und Reklamation,
6.3 Kundenservice
zu vermitteln und im Zusammenhang damit die Fertigkeiten und Kenntnisse der Berufsbildpositionen
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1.6 Umweltschutz,

4.1 kunden- und dienstleistungsorientiertes Verhalten,

4.2 Kommunikation mit Kunden,

6.1 WerbemaBnahmen,

6.2 Warenprasentation

fortzuftihren.

(2) In einem Zeitraum von insgesamt vier bis sechs Monaten sind schwerpunktmaBig die Fertigkeiten und Kenntnisse
der Berufsbildpositionen

6.4 Preisbildung,

7.2 Bestandskontrolle, Inventur,

7.3 Wareneingang, Warenlagerung,

8.2 Kalkulation

zu vermitteln und im Zusammenhang damit die Fertigkeiten und Kenntnisse 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 Rechenvorgdnge in der Praxis

fortzufiihren.

(3) In einem Zeitraum von insgesamt drei Monaten sind schwerpunktméBig die Fertigkeiten und Kenntnisse der
Berufsbildpositionen einer der vier Wahlqualifikationseinheiten gem48 § 8 Abs. 2

1. Warenannahme, Warenlagerung,

2. Beratung und Verkauf,

3. Kasse,

4. MarketingmaBnahmen

zu vermitteln.
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Anlage 2
(zu § 13)
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Ausbildungsrahmenplan
fir die Berufsausbildung zum Kaufmann im Einzelhandel/zur Kauffrau im Einzelhandel

- Sachliche Gliederung -

Abschnitt I: Fertigkeiten und Kenntnisse in den Pflichtqualifikationseinheiten gemiB § 4 Abs. 2 Nr. 1

Lfd. Nr. Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
1 2 3
1 Der Ausbildungsbetrieb
(§ 12 Abs. 1 Nr. 1)
1.1 Bedeutung und Struktur des a) Funktion des Einzelhandels in der Gesamtwirtschaft erkidren
E|nzelhand1els b) Leistungen des Einzelhandels an Beispielen des Ausbildungs-
(§ 12 Abs. 1Nr. 1.7) betriebes erldutern
c) Betriebs- und Verkaufsform des Ausbildungsbetriebes erlautern
d) Formen der Zusammenarbeit im Einzelhandel an Beispielen des
Ausbildungsbetriebes erkizren
1.2 Stellung des Ausbildungsbetriebes | a) Einfliisse des Standortes, der Verkaufsform, der Sortiments- und
am Markt Preisgestaltung sowie der Verkaufsraumgestaltung auf die Stel-
(§ 12 Abs. 1 Nr. 1.2) lung des Ausbildungsbetriebes am Markt erlutern
b) Konkurrenzbeobachtungen durchfilhren, bei Auswertungen mit-
wirken
1.3 Organisation des a) Rechtsform des Ausbildungsbetriebes darstellen
Ausbildungsbetriebes b) organisatorischen Aufbau des Ausbildungsbetriebes mit seinen
(§12 Abs. 1Nr.1.3) Aufgaben und Zusténdigkeiten und dem Zusammenwirken der
einzelnen Funktionsbereiche erklaren
¢) Geschiftsfelder, Aufgaben und Arbeitsabléufe im Ausbildungs-
betrieb darstellen
d) Zusammenarbeit des Ausbildungsbetriebes mit Wirtschafts-
organisationen, Behdrden, Gewerkschaften und Berufsvertre-
tungen beschreiben
1.4 Berufsbildung, Personalwirtschaft, | a) Rechte und Pflichten aus dem Ausbildungsvertrag feststellen
arbeits- und sozialrechtliche und Aufgaben der Beteiligten im dualen System beschreiben
Vorschriften b) den betrieblichen Ausbildun i i
gsplan mit der Ausbildungsordnung
(§12 Abs. 1 Nr. 1.4) vergleichen
c) lebensbegleitendes Lernen fiir die berufliche und persénliche
Entwicklung begriinden; berufliche Aufstiegs- und Weiter-
entwicklungsmadglichkeiten darstellen
d) arbeits-, sozial- und mitbestimmungsrechtliche Vorschriften
sowie fir den Arbeitsbereich geltende Tarif- und Arbeitszeit-
regelungen beachten
e) wesentliche Inhalte und Bestandteile eines Arbeitsvertrages
sowie die fiir eine Beschéftigung erforderlichen Personalpapiere
darstellen
f) Ziele und Aufgaben der Personaleinsatzplanung erldutern und zu
ihrer Umsetzung beitragen
g) Positionen der eigenen Entgeltabrechnung erkidren
1.5 Sicherheit und Gesundheitsschutz | a) Gefshrdung von Sicherheit und Gesundheit am Arbeitsplatz fest-

bei der Arbeit
(§ 12 Abs. 1 Nr. 1.5)

stellen und MaBnahmen zu ihrer Vermeidung ergreifen

b) berufsbezogene Arbeitsschutz- und Unfallverhiitungsvorschrif-
ten anwenden

c) Verhaltensweisen bei Unfillen beschreiben sowie erste MaB-
nahmen einleiten
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Lfd. Nr.

Teil des Ausbildungsberufsbildes

Zu vermitteinde Fertigkeiten und Kenntnisse

2

3

d) Vorschriften des vorbeugenden Brandschutzes anwenden; Ver-
haltensweisen bei Brinden beschreiben und MaBnahmen zur
Brandbekampfung ergreifen

1.6

Umweltschutz
(§ 12 Abs. 1 Nr. 1.6)

Zur Vermeidung betriebsbedingter Umweltbeiastungen im berufli-
chen Einwirkungsbereich beitragen, insbesondere

a) mdgliche Umweltbelastungen durch den Ausbildungsbetrieb
und seinen Beitrag zum Umweltschutz an Beispielen erkliren

b) fir den Ausbildungsbetrieb geltende Regelungen des Umwelt-
schutzes anwenden

c) Mdglichkeiten der wirtschaftlichen und umweltschonenden
Energie- und Materialverwendung nutzen

d) Abfille vermeiden; Stoffe und Materialien einer umweltschonen-
den Entsorgung zufiihren

Information und Kommunikation
(§12 Abs. 1Nr. 2)

2.4

Informations- und
Kommunikationssysteme
(§ 12 Abs. 1 Nr. 2.1)

a) Informations- und Kommunikationssysteme des Ausbildungs-
betriebes nutzen

b) Méglichkeiten der Dateniibertragung und Informationsbeschaf-
fung nutzen; Sicherheitsanforderungen beachten

¢) Daten eingeben, mit betriebsiiblichen Verfahren sowie unter
Beachtung des Datenschutzes sichern und pflegen

2.2

Teamarbeit und Kooperation,
Arbeitsorganisation
(§12 Abs. 1 Nr. 2.2)

a) Information, Kommunikation und Kooperation fiir Betriebsklima,
Arbeitsleistung und Geschiftserfolg nutzen

b) Aufgabenim Team planen und bearbeiten
¢) interne Kooperation mitgestalten

d) Arbeits- und Organisationsmittel sowie Lern- und Arbeitstech-
niken einsetzen

e) Methoden des selbststdndigen Lernens anwenden, Fach-
informationen nutzen

) Ursachen von Konflikten analysieren und zur Vermeidung von
Kommunikationsstérungen beitragen

g) Bedeutung von Wertschitzung, Respekt und Vertrauen als
Grundlage erfolgreicher Zusammenarbeit beschreiben

h) Riickmeldungen geben und entgegennehmen

Warensortiment
(§ 12 Abs. 1 Nr. 3)

a) Warenbereich als Teil des betrieblichen Warensortiments dar-
stellen

b

~

Kunden {iber die Warenbereiche im Ausbildungsbetrieb informie-
ren

c) Struktur des betrieblichen Warenbereichs in Warengruppen dar-
stellen

d

R—13

Eigenschaften, Ver- und Anwendungsmdéglichkeiten von Waren
eines Warenbereichs unter Berlicksichtigung &kologischer, wirt-
schaftlicher und rechtlicher Aspekte darstellen; Informations-
quellen zur Aneignung von Warenkenntnissen nutzen

e) Fachausdriicke und handelsiibliche Bezeichnungen fiir Waren
eines Warenbereichs, auch in einer fremden Sprache, anwenden

f) Warenkennzeichnungen beriicksichtigen und fiir die Information
von Kunden nutzen

Grundlagen von Beratung und
Verkauf
(§ 12 Abs. 1 Nr. 4)
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Lfd. Nr. Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermitteinde Fertigkeiten und Kenntnisse
1 2 3
4.1 kunden- und dienstleistungs- a) die Rolle des Verkaufspersonals fiir eine erfolgreiche Handels-
orientiertes Verhalten tétigkeit erldutern und bei der eigenen Aufgabenerfiillung be-
(§ 12 Abs. 1 Nr. 4.1) rlicksichtigen
b) Anforderungen und Aufgaben einer erfolgreichen Verkaufstatig-
keit darstellen
¢) durch eigenes Verhalten zur Kundenzufriedenheit und Kunden-
bindung beitragen
4.2 Kommunikation mit Kunden a) auf Erwartungen und Wiinsche des Kunden hinsichtlich Waren,
(§ 12 Abs. 1 Nr. 4.2) Beratung und Service eingehen
b) auf Kundenverhalten situationsgerecht reagieren
¢) im Kundengespréch sprachliche und nichtsprachliche Kommu-
nikationsformen berticksichtigen
d) Fragetechniken einsetzen
e) Gespréchsfiihrungstechniken bei Informations-, Beratungs- und
Verkaufsgesprédchen anwenden
f) auf Kundeneinwénde und Kundenargumente verkaufsférdernd
reagieren
g) Konfliktarten darstellen; Mdglichkeiten der Konfliktidsung an-
wenden
h) zur Vermeidung von Informations- und Kommunikationsstérun-
gen beitragen
i) Ergénzungs-, Ersatz- und Zusatzartikel anbieten
4.3 Beschwerde und Reklamation a) Beschwerde, Reklamation und Umtausch unterscheiden; recht-
(§ 12 Abs. 1 Nr. 4.3) liche Bestimmungen und betriebliche Regelungen anwenden
b) bei der Bearbeitung von Beschwerden, Reklamationen und
Umtausch mitwirken
5 Servicebereich Kasse
(§ 12 Abs. 1 Nr. 5)
5.1 Kassieren a) Kasse vorbereiten, Kassieranweisung beachten
(§12Abs. 1Nr. 5.1) b) kassieren, bare und unbare Zahlungen abwickeln, Preisnachi&s-
se berlicksichtigen
c) die Bedeutung von Kundenansprache im Kassenbereich beriick-
sichtigen
d) Kaufbelege erstelien
e) Umtausch und Reklamation kassentechnisch abwickeln
5.2 Kassenabrechnung a) Kasse abrechnen
(§ 12Abs. 1Nr.5.2) b) Kassenbericht erstellen, Einnahmen und Belege weiterleiten
¢) Ursachen fir Kassendifferenzen feststellen
6 Marketinggrundlagen
(§ 12 Abs. 1 Nr. 6)
6.1 WerbemaBnahmen a) Arten, Ziele, Aufgaben und Zielgruppen der Werbung erldutern
(§12Abs. 1 Nr. 6.1) b) Werbemittel und Werbetrdger des Ausbildungsbetriebes unter
Berlicksichtigung des rechtlichen Rahmens einsetzen
c) Uber Werbeaktionen informieren
6.2 Warenprésentation a) Waren verkaufswirksam prasentieren, Dekorationsmittel einset-

(§ 12 Abs. 1 Nr. 6.2)

zen

b) Angebotsplatze nach Absatzgesichtspunkten beurteilen, Waren
platzieren
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Lfd. Nr. Teil des Ausbitdungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
1 2 3
6.3 Kundenservice a) an Serviceleistungen zur Férderung der Kundenzufriedenheit
(§ 12 Abs. 1 Nr. 6.3) mitwirken
b) Mittel zur Kundenbindung nutzen
6.4 Preisbildung a) Elemente der Preisgestaltung erlautern
(§ 12 Abs. 1 Nr. 6.4) b) Folgen von Preisanderungen darstellen
c) im Rahmen der betrieblichen und rechtlichen Vorgaben die Preis-
auszeichnung sicherstellen
7 Warenwirtschaft
(§ 12Abs. 1 Nr. 7)
7.1 Grundlagen der Warenwirtschaft a) Ziele und Aufgaben der Warenwirtschaft des Ausbildungsbetrie-
(§ 12 Abs. 1 Nr. 7.1) bes erldutern
b) Zusammenhinge zwischen Waren- und Datenfluss darstellen
c) Mdglichkeiten der Datenerfassung und -verarbeitung nutzen
d) rechtliche Vorschriften und betriebliche Vorgaben bei Daten-
sicherung und Datenschutz beachten
7.2 Bestandskontrolie, Inventur a) artikelgenaue und zeitnahe Erfassung von Warenbewegungen
(§ 12 Abs. 1Nr. 7.2) als Grundlage der Steuerung und Kontrolle des Warenflusses
beriicksichtigen
b) warenwirtschaftliche Daten erfassen; Belege des Warenein-
gangs, der Warenlagerung und des Verkaufs priifen
¢) Bestdnde auf Menge und Qualitit kontrollieren
d) betriebstibliche MaBnahmen bei Bestandsabwsichungen, insbe-
sondere durch Bruch, Verderb, Schwund und Diebstahl einleiten
e) bei Inventuren mitwirken, rechtliche Vorschriften beachten
) zur Vermeidung von Inventurdifferenzen beitragen
7.3 Wareneingang, Warenlagerung a) Wareneingdnge erfassen und kontrollieren, Abweichungen mel-
(§ 12 Abs. 1 Nr. 7.3) den und Waren nach betrieblichen Regelungen weiterleiten
b) Verpackung auf Transportschiaden kontrollieren, bei Schiden
betriebstibliche MaBnahmen einleiten
¢) rechtiiche Vorschriften bei der Warenannahme beachten
d) Waren lagern und pflegen; rechtliche Vorschriften beriicksichti-
gen
e) Hilfsmittel zur Warenbewegung unter Beachtung der rechtlichen
Vorschriften einsetzen und pflegen
8 Grundlagen des Rechnungs-
wesens
(§ 12 Abs. 1 Nr. 8)
8.1 Rechenvorgénge in der Praxis a) verkaufsbezogene Geschiftsvorginge rechnerisch bearbeiten
(§12Abs. 1Nr.8.1) b) Rechenarten zur Lésung kaufminnischer Sachverhalte einset-
zen
c) fiir Berechnungen erforderliche Hilfsmittel nutzen
d) Zusammenhé#nge von Kosten, Umsatz und Ertrag erldutern
8.2 Kalkulation a) Kalkulationen erstellen, Berechnungen durchfiihren
(§12Abs. 1Nr.8.2) b) die Kalkulation beeinflussende Faktoren unterscheiden
9 Einzelhandelsprozesse a) Aufgaben, Organisation und Leistungen des Ausbildungsbetrie-

(§ 12 Abs. 1 Nr. 9)

bes entlang der Wertschépfungskette darstellen

b) Handlungsmdglichkeiten an Schnittstellen zu Lieferanten und
Herstellern aus Sicht des Verkaufs feststellen
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Lfd. Nr.

Teil des Ausbildungsberufsbildes

Zu vermitteinde Fertigkeiten und Kenntnisse

2

3

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

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

e) qualitatssichernde MaBnahmen entwickeln und durchfiihren

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

g) Aufgaben des Controllings als Informations- und Steuerungs-
instrument beschreiben

Abschnitt Il: Fertigkeiten und Kenntnisse in den Wahlqualifikationseinheiten gemiB § 4 Abs. 2 Nr. 2

Lfd. Nr. Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermitteinde Fertigkeiten und Kenntnisse
1 2 3
1 Warenannahme, Warenlagerung
(§ 12 Abs. 2Nr. 1)
1.1 Bestandssteuerung a) Auswirkungen von Bestandsverdnderungen auf das Betriebs-
(§12Abs.2Nr.1.1) ergebnis analysieren
b) bei der Steuerung des Bestandes und des Absatzes mitwirken,
Warenwirtschaftssystem nutzen
¢) Volistidndigkeit des Warenangebots unter Beriicksichtigung
saisonaler, aktions- und frequenzbedingter Schwankungen kon-
trollieren und MaBnahmen einleiten
1.2 Warenannahme und -kontrolle a) Regeln der betrieblichen Belegverwaltung in der Warenannahme
(§12Abs.2Nr. 1.2) anwenden
b) Reklamationen in der Warenannahme aufnehmen und unter Ein-
haltung der gesetzlichen und betriebsliblichen Bestimmungen
bearbeiten
¢) MaBnahmen bei Bruch, Verderb und Schwund bei vorgelagerten
Logistikstufen einleiten
13 Warenlagerung a) Bestimmungen fiir die Lagerung spezieller Warengruppen an-
(§ 12 Abs. 2 Nr. 1.3) wenden
b) Ware im Verkaufsraum, insbesondere unter dem Gesichtspunkt
der Werbewirksamkeit lagern
2 Beratung und Verkauf
(§ 12 Abs.2Nr. 2)
2.1 Beratungs- und Verkaufs- a) Struktur zweier Warengruppen eines Warenbereichs im Aus-

gespréache
(§ 12 Abs. 2 Nr. 2.1)

bildungsbetrieb nach Breite und Tiefe darstellen

b) Kunden tiber qualitdts- und preisbestimmende Merkmale sowie
Ver- und Anwendungsméglichkeiten von Waren eines Waren-
bereichs informieren

¢) Unterschiede von Herstellermarken und Handelsmarken im Ver-
kaufsgespréch herausstellen

d) Kunden Uber rechtliche und betriebliche Riicknahmeregelungen
sowie (ber umweltgerechte Entsorgungsmdglichkeiten von
Waren informieren

e) Trends und innovative Ansitze beobachten und als Verkaufs-
argument nutzen
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Lfd. Nr.

Teil des Ausbildungsberufsbildes

Zu vermitteinde Fertigkeiten und Kenntnisse

2

3

f

b —1

g

=
=

k)

im Kundengesprach warenspezifisch Mengen und Preise ermit-
tein

Sonderfille beim Verkauf bearbeiten, dabei rechtliche und
betriebliche Vorschriften anwenden

Kundentypen und Verhaltensmuster unterscheiden, in Verkaufs-
gespréchen individuell nutzen

Bedeutung einer erfolgreichen Verkaufstitigkeit hinsichtiich
Umsatz, Ertrag und Kundenzufriedenheit erlutern

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

2.2

Umtausch, Beschwerde und
Reklamation
(§ 12 Abs. 2 Nr. 2.2)

a)

b

-~

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

Sonderfdlle von Umtausch, Beschwerde und Reklamation ent-
sprechend der gesetzlichen und betrieblichen Regelungen l6sen

23

Verhalten in schwierigen
Gesprichssituationen
(§ 12 Abs. 2 Nr. 2.3)

a)
b)
<)
d)

€)

im Umgang mit Kunden Einfiihlungsvermdgen zeigen
mit emotional geprégten Situationen im Verkauf umgehen
Stresssituationen im Verkauf bewéltigen

Konfliktursachen feststellen, Konfliktlbsungen im Beratungs-
gespréch entwickeln

Strategien im Umgang mit schwierigen Kunden anwenden

Kasse
(§ 12 Abs. 2 Nr. 3)

3.1

Service an der Kasse
(§ 12 Abs.2Nr. 3.1)

a)
b)
c)

Kunden an der Kasse situationsgerecht ansprechen
Kunden beim Kassiervorgang Serviceleistungen anbieten

Kassenbereich unter ergonomischen Gesichtspunkten erlautern,
das eigene Verhalten danach ausrichten

3.2

Kassensystem und Kassieren
(§ 12 Abs. 2Nr. 3.2)

a

~—

b)

c)
d)

e,

~

9)

unterschiedliche Zugangsberechtigungen zum Kassensystem
begrilinden; Kassierfunktionen anwenden

Bedeutung der Kassen fiir die warenwirtschaftliche Analyse er-
ldutern; Kassenberichte hinsichtlich Artikel, Zahlungsmittel und
Personaleinsatz auswerten

VorsichtsmaBnahmen bei der Annahme von monetiren und
nichtmonetéren Zahlungsmitteln beachten

betriebsiibliche Vorschriften zum Umgang mit Fremdw&hrungen
anwenden

Stresssituationen an der Kasse bewéltigen

bei der Zusammenfassung der Kassenberichte, der Vorbereitung
des Geldtransports und der Wechselgeldbereitstellung mitwir-
ken

bei Systemstdérungen MaBBnahmen zur Datensicherung und zur
Wiederherstellung der Funktionsfihigkeit einleiten

3.3

Umtausch, Beschwerde und
Reklamation
(§ 12 Abs. 2 Nr. 3.3)

a)

b)

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

Sonderfélle von Umtausch, Beschwerde und Reklamation ent-
sprechend der rechtlichen und betrieblichen Regelungen lésen

MarketingmaBnahmen
(§ 12 Abs. 2 Nr. 4)
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Teil des Ausbildungsberufsbildes

Zu vermitteinde Fertigkeiten und Kenntnisse
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3

4.1

Werbung
(§ 12 Abs. 2 Nr. 4.1)

a) an MaBnahmen der Werbung und der Verkaufsférderung mit-
wirken, Ergebnisse auswerten; Auswah! von Werbemittein und
Werbetrdgern begriinden

b) Zusammenhdnge zwischen Werbemitteln und Werbetrdgern
sowie Werbekosten und Werbeerfolg an Beispielen des Aus-
bildungsbetriebes erldutern

c) bei Werbeerfolgskontrollen mitwirken

4.2

visuelle Verkaufsforderung
(§ 12 Abs. 2 Nr. 4.2)

a) Ziele und Aufgaben der visuellen Verkaufsférderung nutzen, Wir-
kungen typischer Techniken darstellen

b) Grundlagen der Sinneswahrnehmung und verkaufspsychologi-
scher Erkenntnisse sowie daraus resuitierende Anforderungen
an die Gestaltung der Warenprésentation erklaren

¢} Erwartungen der Kunden bei der Warenprasentation berticksich-
tigen

4.3

Kundenbindung, Kundenservice
(§ 12 Abs. 2 Nr. 4.3)

a) Einfluss von Kundenbindung und Kundenservice auf den Ver-
kaufserfolg beachten

b) Geschenkverpackung anbieten

¢) beim Einsatz von besonderen Formen des Kundenservice im
Ausbildungsbetrieb mitwirken

d) bei der Planung und Durchfiihrung von Sonderaktionen mit-
wirken

Abschnitt lll: Fertigkeiten und Kenntnisse in den Wahlqualifikationseinheiten gemiB § 4 Abs. 2Nr. 3

Lfd. Nr. Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermitteinde Fertigkeiten und Kenntnisse
1 2 8
1 Beratung, Ware, Verkauf
(§ 12 Abs. 3Nr. 1)
1.1 kundenorientierte Kommunikation | a) Zusammenhénge zwischen Selbstbild und Fremdbild erliutern
(§ 12 Abs. 3Nr. 1.1) und bei der Kommunikation beriicksichtigen
b) unternehmerische Ziele im eigenen Arbeitsbereich kundenorien-
tiert umsetzen
c) Grundmuster zur Stressentstehung und Stressbewdltigung
berticksichtigen
d) die Auswirkungen eigener Emotionen im Verkauf berlicksichtigen
€) Kommunikationstechniken unterscheiden und zur Férderung der
Kundenzufriedenheit anwenden
f) im Beratungsgesprédch Qualitats- und Leistungsanspriiche des
Unternehmens gegeniiber dem Kunden vertreten
1.2 Konfliktiésung a) grundlegende Muster der Entstehung und Bewaltigung von Kon-
(§12Abs.3Nr. 1.2) flikten beschreiben
b) Ursachen von Konfliktsituationen im Verkaufsgesprach analysie-
ren und Schiussfolgerungen fur zukiinftige Verkaufsgespriche
ableiten
1.3 Warenkenntnisse in zusétzlichen a) Struktur zweier weiterer Warengruppen im Ausbildungsbetrieb

Warengruppen
(§ 12 Abs. 3 Nr. 1.3)

darstellen

b) Kunden uber qualitits- und preisbestimmende Merkmale sowie
Ver- und Anwendungsméglichkeiten informieren

¢) Unterschiede von Herstellermarken und Handelsmarken im Ver-
kaufsgespréach erldutern
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Lfd. Nr. Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigksiten und Kenntnisse
1 2 3
d) Kunden {iber rechtliche und betriebliche Riicknahmeregelungen
sowie Uber umweltgerechte Entsorgungsméglichkeiten von
Waren informieren
e) Trends und innovative Ansitze beobachten und als Verkaufs-
argument nutzen
f) im Kundengesprich warenspezifisch Mengen und Preise ermit-
teln
@) Kaufmotive und Wiinsche von Kunden durch Beobachten, akti-
ves Zuhodren und Fragen ermitteln und in Verkaufsgesprichen
nutzen
h) Medien fir die Aneignung von warenspezifischen Kenntnissen
nutzen
i) Gesundheits- und Umweltvertréglichkeit von Waren beurteilen
2 beschaffungsorientierte
Warenwirtschaft
(§12 Abs. 3 Nr. 2)
2.1 Warendisposition a) Bedarfsermittlungen unter Nutzung von Kennziffern aus der
(§ 12 Abs. 3 Nr. 2.1) Warenwirtschaft durchfiihren
b) Liefermodalititen bei Bestellungen beriicksichtigen
c) bei Bestellverfahren mitwirken
2.2 Sortimentsgestaltung a) MaBnahmen zur Sicherstellung der Volisténdigkeit der Waren im
(§ 12 Abs. 3Nr. 2.2) Warenbereich unter Berlicksichtigung von Aufbau und Struktur
des Warenbereichs ergreifen
b) sortimentsbestimmende Faktoren, insbesondere Qualitét,
Trends, Zielgruppen, Standort und Wettbewerbssituationen
erldutern
¢) Vorschidge zur Gestaltung des Warenbereichs entwickeln
d) Herausnahme und Neuaufnahme von Waren begriinden
23 Vertrdge und Zahlungs- a) Zahlungsmodalitdten unterscheiden
bedingungen b) Einhaltung von Bedingungen aus abgeschlossenen Beschaf-
(§ 12 Abs. 3Nr. 2.3) fungsvertragen iberwachen
3 warenwirtschaftliche Analyse
(§ 12 Abs. 3Nr. 3)
3.1 Umsatzentwicklung a) an der Erarbeitung von Umsatzstatistiken mitwirken, Umsatz-
(§ 12 Abs. 3Nr. 3.1) kennziffern analysieren
b) aus Umsatzstatistiken MaBnahmen zur Umsatzerhéhung ablei-
ten und Umsetzungsvorschldge entwickeln
¢) an MaBnahmen zur Ertragsverbesserung mitwirken
3.2 Leistungskennziffern der a) Bedeutung von Leistungskennziffern fiir Warenbewegung und
Warenbewegung Geschiftserfolg erldutern
(§12Abs.3Nr. 3.2) b) bei der Ermittlung von Leistungskennziffern mitarbeiten
c) Schlussfolgerungen zur Verbesserung der Leistungskennziffern
ableiten, bei der Umsetzung mitwirken
d) Auswirkungen der Verdnderung von Leistungskennziffern auf
Umsatzverlaufe begriinden
3.3 Bestandsfiihrung a) Steuerungsvorginge bei der Warenbestellung beriicksichtigen,

(§ 12 Abs. 3 Nr. 3.3)

Bestellvorschldge aus dem Warenwirtschaftssystem priifen

b) bei der Erstellung, Fiihrung und Auswertung der Lagerstatistik
mitwirken

¢) Ursachen fiir Inventurdifferenzen feststellen, Vorschidge fir
InventursicherungsmaBnahmen entwickeln, bei der Umsetzung
mitwirken
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Lfd. Nr. Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
1 2 3
4 kaufmannische Steuerung
und Kontrolle
(§12 Abs. 3 Nr. 4)
4.1 Kosten- und Leistungsrechnung a) Aufgaben der Kosten- und Leistungsrechnung im Betrieb als
(§12 Abs. 3Nr. 4.1) Informations- und Kontrollsystem erkléren
b) betriebliche Festlegungen fir die Kosten- und Leistungsrech-
nung erldutern
¢) betriebswirtschaftliche Schlussfolgerungen aus der Kosten- und
Leistungsrechnung ableiten
4.2 Steuerung mittels Kennziffern a) betriebliche Leistungskennziffern ermitteln und bewerten,
(§ 12 Abs. 3Nr. 4.2) Schlussfolgerungen ableiten
b) an der Erstellung und Auswertung von betrieblichen Statistiken
mitwirken
¢) MaBnahmen der Steuerung einleiten, bei Durchfiihrung der MaB-
nahmen mitwirken
43 Preisgestaltung a) Preisfestlegungen vorschlagen
(§12Abs. 3Nr. 4.3) b) Vor- und Nachkalkulationen durchfiihren
4.4 betriebliche Erfolgsrechnung a) Arten der betrieblichen Erfolgsrechnung unterscheiden
(§12Abs. 3Nr. 4.4) b) Rohertrag und betriebliche Erfolgsrechnung vergleichen, bewer-
ten und Verbesserungsmdglichkeiten vorschiagen
¢) an betrieblichen Erfoigsrechnungen mitarbeiten
5 Marketing
(§ 12 Abs. 3 Nr. 5)
5.1 Verkaufsférderung a) verkaufsstarke und verkaufsschwache Zonen feststellen
(§ 12 Abs. 3Nr. 5.1) b) bei der Planung und Auswertung von verkaufsférdernden MaB-
nahmen mitwirken, verkaufsférdernde Mafinahmen durchfiihren
c) bei der Vorbereitung und Umsetzung von Umplatzierungen im
Verkaufsraum mitwirken
5.2 Standortmarketing a) Marktsituation am Standort unter wirtschaftlichen und regionalen
(§ 12 Abs. 3Nr. 5.2) Gesichtspunkten beurteilen
b) Standortmarketing fiir Bestandssicherung und Weiterentwick-
lung von Betrieben erkléren, Vorschldge entwickeln
¢) Marktauftritt von Mitbewerbern beobachten, Schilussfolgerun-
gen ziehen, Mafinahmen zur Verbesserung des eigenen Markt-
auftritts vorschlagen
d) wettbewerbsrechtliche Regelungen berticksichtigen
5.3 Zielgruppenmarketing a) Vorschldge fir den Einsatz von Marketinginstrumenten aus
(§ 12 Abs. 3Nr.5.3) Ergebnissen der Marktforschung zum Kaufverhalten ableiten
b) Kauf- und Konsumverhalten von Zielgruppen hinsichtlich ihrer
Auswirkungen auf den Ausbildungsbetrieb erldutern, Konse-
quenzen ableiten und MaBnahmen vorschiagen
¢) zielgruppenorientierte Produktinformationen fir die Verkaufsfér-
derung einsetzen
d) Marketinginstrumente von Mitbewerbern beobachten und Hand-
lungsempfehlungen flir den eigenen Betrieb ableiten
6 IT-Anwendungen

(§ 12 Abs. 3 Nr. 6)
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1 2 8
6.1 elektronische a) Austauschbeziehungen zu anderen Unternehmen und Endver-
Geschéftsabwickiung brauchern darstellen, Geschiftsprozesse sowie deren Untersttit-
(§ 12 Abs. 3Nr. 6.1) zung durch [T-Anwendungen erliutern
b) MaBnahmen zur Behebung von Stérungen in der IT-Anwendung
einleiten
¢) interne und externe elekironische Dienste nutzen
d) Vor- und Nachteile von E-Commerce und E-Business aus Sicht
von Unternehmen und Kunden beurteilen
6.2 Datenbanken a) Artikelstammdaten im Warenwirtschaftssystem erstellen und
(§ 12 Abs. 3Nr. 6.2) pflegen
b) Daten zur Unterstitzung unternehmerischer Entscheidungen
aufbereiten
c¢) Vorschlage zur Verbesserung von Sortimentsstrukturen, Logis-
tikprozessen und Marketingaktionen entwickeln
d) Datenbanken auswerten
6.3 Optimierung der Warenwirtschaft a) Bestandteile des Warenwirtschaftssystems in ihrem Zusammen-
(§ 12 Abs. 3Nr. 6.3) wirken auf die Steuerung der Arbeitsablaufe erkldren
b) bei Analysen und Auswertungen von Kennziffern und Statistiken
mitwirken
c) Ergebnisse des Warenwirtschaftssystems in Absatzprognosen
umsetzen, Schlussfolgerungen fir Lagerbestéinde und Aktionen
der Verkaufsférderung ziehen
6.4 Benutzerunterstiitzung a) Benutzer in die Bedienung und Nutzung von informations- und
(§ 12 Abs. 3 Nr. 6.4) kommunikationstechnischen Geriten einweisen und beraten
b) Bedienungsunterlagen bereitstellen, Hilfe-Programme nutzen
7 Personal
(§12Abs.3Nr. 7)
71 Selbstverantwortung a) Bedeutung von Motivation und Selbstverantwortung fiir den
und Motivation wirtschaftlichen Erfolg erlautern
(§12Abs. 3Nr.7.7) b) individuelle Voraussetzungen von Mitarbeitern und Mitarbeiterin-
nen bei der Vorbereitung von Personalentscheidungen beriick-
sichtigen
¢) Mitarbeiterfiihrung als dynamischen, sich standig verandernden
Prozess erkldren
7.2 Fohren mit Zielen a) Vorteile des Fithrens mit Zielen erldutern
(§12Abs.3Nr.7.2) b) Zielsysteme als inhaltliche Aufgabenstellung erlautern
c) MaBinahmepldne aus Zielen ableiten, Zielerreichung tiberpriifen
7.3 Selbst- und Zeitmanagement a) Zusammenhénge von Selbst- und Zeitmanagement, Leistungs-
(§ 12Abs. 3Nr. 7.3) steigerung und Stress erldutern
b) Methoden des Selbst- und Zeitmanagements nutzen
7.4 Kommunikation a) Moglichkeiten der Konfliktldsung insbesondere mit dem Ziel

(§ 12 Abs. 3 Nr. 7.4)

anwenden, Motivation, Arbeitsklima und Arbeitsleistung zu ver-
bessern

b) sprachliche und nichtsprachliche Kommunikation im Mitarbeiter-
gespriach anwenden

¢) Selbstbild und Fremdbild bei der Kommunikation beriicksichti-
gen

d) Einsatz und Durchfiihrung von Kritikgesprachen in Konfliktsitua-
tionen beschreiben
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1 2 3
7.5 Personalentwicklung a) Ziele der Personalentwicklung des Ausbildungsbetriebes erl3u-
(§ 12 Abs. 3Nr. 7.5) tern
b) aus Personalbedarfsplanung, Personaleinsatz und Qualifikati-
onsbedarf MaBnahmen zur Personalentwicklung ableiten
7.6 Personaleinsatz a) Bedeutung von Kompetenzstrukturen erldutern

(§ 12 Abs. 3 Nr. 7.6)

b) Personaleinsatzplanung erstellen

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

Abschnitt IV: Fertigkeiten und Kenntnisse in der ergénzenden Wahlqualifikationseinheit gemaB § 12 Abs. 4

Lfd. Nr.

Teil des Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

1

2

3

Grundlagen unternehmerischer
Selbststéndigkeit
(§ 12 Abs.4)

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

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

Voraussetzungen und Rahmenbedingungen, Chancen und Risi-
ken unternehmerischer Selbststéndigkeit aufzeigen

Schritt in die Selbststéndigkeit planen, Geschéftsidee entwi-
ckeln, Griindungskonzept erstellen und prisentieren

8) Marktforschungsdaten und Standortanalyse bei Griindung oder
Ubernahme eines Unternehmens beriicksichtigen

f) rechtliche Bedingungen bei Griindung und Ubernahme eines
Unternehmens erlautern

C,

~

d

p—

g) Rechtsformen unterscheiden und eine geeignete auswahlen

h) Finanzierungsquellen und Férderméglichkeiten fir unternehme-
rische Selbststéndigkeit erkunden und auswéhien, Finanzierung
planen

i) Versicherungsarten fir unternehmerische Selbststindigkeit aus-
wihlen

k) Steuerarten im Rahmen der unternehmerischen Selbststdndig-
keit aufzeigen

I) Kennziffern zur Steuerung des Unternehmens bewerten
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noch Anlage 2

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

- Zeitliche Gliederung -

1. Ausbildungsjahr

A

Die Fertigkeiten und Kenntnisse der Berufsbildpositionen 2.2 Teamarbeit und Kooperation, Arbeitsorganisation sowie
3. Warensortiment sind wéhrend des gesamten ersten Ausbildungsjahres zu vermitteln.

(1) In einem Zeitraum von insgesamt drei bis flinf Monaten sind schwerpunktméaBig die Fertigkeiten und Kenntnisse der
Berufsbildpositionen

1.1 Bedeutung und Struktur des Einzelhandels,

1.2 Stellung des Ausbildungsbetriebes am Markt,

1.3 Organisation des Ausbildungsbetriebes,

1.4 Berufsbildung, Personalwirtschaft, arbeits- und sozialrechtliche Vorschriften,

2.1 Informations- und Kommunikationssysteme,

7.1 Grundlagen der Warenwirtschaft

zu vermitteln.

(2) Ineinem Zeitraum von insgesamt drei bis fiinf Monaten sind schwerpunktm#Big die Fertigkeiten und Kenntnisse der
Berufsbildpositionen

1.6 Umweltschutz,

4.1 kunden- und dienstleistungsorientiertes Verhaiten,

4.2 Kommunikation mit Kunden,

6.1 WerbemafBinahmen,

6.2 Warenprésentation

zu vermitteln.

(3) Ineinem Zeitraum von insgesamt drei bis fiinf Monaten sind schwerpunktmaBig die Fertigkeiten und Kenntnisse der
Berufsbildpositionen

1.5 Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit,

5.1 Kassieren,

5.2 Kassenabrechnung,

8.1 Rechenvorgénge in der Praxis

Zu vermitteln und im Zusammenhang damit die Fertigkeiten und Kenntnisse der Berufsbildposition
7.1 Grundlagen der Warenwirtschaft

fortzufiihren.

2. Ausbildungsjahr

A

Die Fertigkeiten und Kenntnisse der Berufsbildpositionen 2.2 Teamarbeit und Kooperation, Arbeitsorganisation sowie
3. Warensortiment sind wéhrend des gesamten zweiten Ausbildungsjahres fortzufihren.

(1) In einem Zeitraum von insgesamt drei bis finf Monaten sind schwerpunktmaBig die Fertigkeiten und Kenntnisse der
Berufsbildpositionen

4.3 Beschwerde und Reklamation,
6.3 Kundenservice
zu vermitteln und im Zusammenhang damit die Fertigkeiten und Kenntnisse der Berufsbildpositionen
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1.6 Umweltschutz,

4.1 kunden- und dienstieistungsorientiertes Verhalten,

4.2 Kommunikation mit Kunden,

6.1 WerbemaBnahmen,

6.2 Warenprisentation

fortzufihren.

(2) In einem Zeitraum von insgesamt vier bis sechs Monaten sind schwerpunktméBig die Fertigkeiten und Kenntnisse
der Berufsbildpositionen

6.4 Preisbildung,

7.2 Bestandskontrolie, Inventur,

7.3 Wareneingang, Warenlagerung,

8.2 Kalkulation

zu vermitteln und im Zusammenhang damit die Fertigkeiten und Kenntnisse 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 Rechenvorgénge in der Praxis

fortzufihren.

(3) In einem Zeitraum von insgesamt drei Monaten sind schwerpunktmiBig die Fertigkeiten und Kenntnisse der
Berufsbildpositionen einer der vier Wahlquatlifikationseinheiten gemas § 12 Abs. 2

1. Warenannahme, Warenlagerung,

2. Beratung und Verkauf,

3. Kasse,

4. MarketingmaBnahmen

zu vermitteln.

3. Ausbildungsjahr

(1) In einem Zeitraum von insgesamt drei Monaten sind schwerpunktmafig die Fertigkeiten und Kenntnisse der
Berufsbildposition

9. Einzelhandelsprozesse

zu vermitteln.

(2) In einem Zeitraum von jeweils drei Monaten sind schwerpunktméBig die Fertigkeiten und Kenntnisse der Berufs-
bildpositionen der drei ausgew&#hiten Wahlqualifikationseinheiten nach § 12 Abs. 3
1. Beratung, Ware, Verkauf,

beschaffungsorientierte Warenwirtschaft,

warenwirtschaftliche Analyse,

kaufménnische Steuerung und Kontrolle,

. Marketing,

. [T-Anwendungen,

. Personal

No o s e

zu vermittein.
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. Erste Verordnung
zur Anderung der Verordnung iiber die
Berufsausbildung im Einzelhandel in den Ausbildungsberufen
Verkaufer/Verkauferin und Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel

Vom 22. Méarz 2005

Auf Grund des § 25 Abs. 1 in Verbindung mit Abs. 2 Satz 1 des Berufsbildungs-
gesetzes vom 14. August 1969 (BGBI. | S. 1112), der zuletzt durch Artikel 184 Nr. 1
der Verordnung vom 25. November 2003 (BGBI. | S. 2304) gedndert worden ist,
verordnet das Bundesministerium fur Wirtschaft und Arbeit im Einvernehmen mit
dem Bundesministerium fUr Bildung und Forschung:

Artikel 1

Dem § 17 der Verordnung liber die Berufsausbildung im Einzelhandel in den
Ausbildungsberufen Verkaufer/Verkauferin und Kaufmann im Einzelhandel/Kauf-
frau im Einzelhandel vom 16. Juli 2004 (BGBI. I S. 1806) wird folgender Absatz 3
angefligt:

«(3) Ist ein Berufsausbildungsverhdltnis in dem Ausbildungsberuf Verkaufer/
Verkduferin auf der Grundlage der bisher festgelegten Berufsbilder, Berufsbil-
dungsplédne und Prifungsanforderungen abgeschlossen worden, kénnen die Ver-
tragsparteien ein Berufsausbildungsverhéltnis in dem Ausbildungsberuf Kauf-
mann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel gemaB den bisherigen Vor-
schriften filir das dritte Ausbildungsjahr vereinbaren, wenn dadurch die Ausbil-
dung im unmittelbaren Anschluss an das zweite Jahr fortgefiihrt wird.”

Artikel 2
Diese Verordnung tritt am Tag nach der Verkiindung in Kraft.

Berlin, den 22. Marz 2005

Der Bundesminister
fir Wirtschaft und Arbeit
In Vertretung
Georg Withelm Adamowitsch



