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Lfd. Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse Zeitpunkt schwer-
Nr. berufsbildes punktmaBiger
: Vermittlung
(Mindeststunden)
Abschnitt A: Berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der 1. Jahr 2. Jahr
Pflichtqualifikationen gemaB § 8, Absatz 2
1 Warensortiment a) Warenbereich als Teil des betrieblichen 120 40
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt A, Nr. Warensortiments darstellen
1) b) Kunden lber die Warenbereiche im R .
Ausbildungsbetrieb informieren Uber das Uber das
c) Struktur des betrieblichen Warenbereichs in gesamte gesamte
Warengruppen darstellen Ausb.- Ausb.-
d) Eigenschaften, Ver- und jahr zu jahr zu
Anwendungsmadglichkeiten von Waren eines verm. verm.
Warenbereichs darstellen
e) geltende Bestimmungen fiir einen Warenbereich
aufzeigen
f)  Fachausdriicke und handelsiibliche
Bezeichnungen fliir Waren eines Warenbereichs
anwenden
g) Warenkennzeichnungen berticksichtigen und fir
die Information von Kunden nutzen
2 Grundlagen von Beratung
und Verkauf
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt A, Nr.
2)

2.1 kunden- und a) die Rolle des Verkaufspersonals fiir eine 80 40
dienstleistungsorientiertes erfolgreiche Handelstétigkeit erlautern und bei der| Uber das Uber das
Verhalten eigenen Aufgabenerflillung beriicksichtigen gesamte gesamte
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt A, Nr. b) Anforderungen und Aufgaben einer erfolgreichen | A o - Kush.~
2.1) Verkaufstétigkeit darstellen iahr zu ahr zu

’ c) durch eigenes Verhalten zur Kundenzufriedenheit ! J
und Kundenbindung beitragen verm. verm.
22 Kommunikation mit Kunden | a) auf Erwartungen und Wiinsche des Kunden 80 40
(2§28 Abs. 2, Abschnitt A, Nr. z:zgggg:fh Waren, Beratung und Service (ibor das Obet das
2) b) auf Kundenverhalten situationsgerecht reagieren pesamie gesamie
¢) im Kundengesprach sprachliche und Ausb.- jahr |Ausb.- jahr
nichtsprachliche Kommunikationsformen zu verm. zu verm.
beriicksichtigen
d) auf Kundeneinwénde und Kundenargumente
verkaufsférdernd reagieren
e) zur Vermeidung von Informations- und
Kommunikationsstérungen beitragen
f)  Ergénzungs-, Ersatz- und Zusatzartikel anbieten

2.3 Beschwerde und a) Beschwerde, Reklamation und Umtausch 80
Reklamation unterscheiden
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt A, Nr. | b)  bei der Bearbeitung von Beschwerden,

2.3) Reklamationen und Umtausch mitwirken
3 Servicebereich Kasse a) Kassiervorgang darstellen, Kassieranweisung 80 60
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt A, Nr. kennen
3) b) bare und unbare Zahlungen unterscheiden,
Preisnachlésse nennen
c) die Bedeutung der Kundenansprache im
Kassenbereich, insbesondere BegriBung und
Verabschiedung, darstellen
4 Marketinggrundlagen
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt A, Nr.
4)
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Lfd. Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse Zeitpunkt schwer-
Nr. berufsbildes punktmaBiger
Vermittlung
(Mindeststunden)
4.1 |WerbemaBnahmen a) Arten, Ziele, Aufgaben und Zielgruppen der 80
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt A, Nr. Werbung erldutern
4.1) b) Werbemittel und Werbetrager des
Ausbildungsbetriebes erldutern
c) Uber Werbeaktionen informieren
4.2 | Warenprasentation a) Waren verkaufswirksam prasentieren, 120
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt A, Nr. Dekorationsmittel einsetzen
4.2) b) Waren platzieren
4.3 |Kundenservice a) an Serviceleistungen zur Férderung der 80
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt A, Nr. Kundenzufriedenheit mitwirken
4.3) b) Mittel zur Kundenbindung nutzen
4.4 | Preisbildung a) Elemente der Preisgestaltung darstellen 40
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt A, Nr. |b) Folgen von Preisénderungen nennen
4.4) c) Preisauszeichnung im Rahmen der betrieblichen
und rechtlichen Vorgaben durchfiihren
5 Warenwirtschaft
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt A, Nr.
5)
5.1 Grundlagen der a) Ziele und Aufgaben der Warenwirtschaft des 180 40
Warenwirtschaft Ausbildungsbetriebes erlautern )
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt A, Nr. |b) Waren- und Datenfluss beschreiben Uber das
5.1) c) Mdglichkeiten der Datenerfassung nutzen gesamte
Ausb.- jahr
Zu verm.
5.2 [Bestandskontrolle, Inventur [a) Warenbewegungen artikelgenau und zeitnah 80 40
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt A, Nr. erfassen
5.2) b) Belege des Wareneingangs, der Warenlagerung
und des Verkaufs prifen
c) Besténde auf Menge und Qualitat kontrollieren
d) Bruch, Verderb, Schwund und Diebstahl erlautern,
betriebsiibliche MaBnahmen bei
Bestandsabweichungen angeben
e) bei Inventuren mitwirken, rechtliche Vorschriften
beachten
f) zur Vermeidung von Inventurdifferenzen beitragen
5.3 |Wareneingang, a) Wareneingange erfassen und kontrollieren, 120 40
Warenlagerung Abweichungen melden und Waren nach
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt A, Nr. betrieblichen Regelungen weiterleiten
5.3) b) Verpackung auf Transportschaden kontrollieren,
bei Schaden betriebslibliche MaBnahmen einleiten
c) Waren lagern und pflegen, rechtliche Vorschriften
berticksichtigen
d) Hilfsmittel zur Warenbewegung unter Beachtung
der rechtlichen Vorschriften einsetzen und pflegen
6 Rechenvorgange in der a) Rechenarten zur Lésung kaufmannischer 120 40
Praxis, Sachverhalte einsetzen
Kalkulationsgrundlagen (§ 8 |b) fiir Berechnungen erforderliche Hilfsmittel nutzen
Abs. 2, Abschnitt A, Nr. 6) |c) die Begriffe Kosten, Umsatz und Ertrag darstellen
d) Positionen der Kalkulation darstellen
Abschnitt B: Weitere berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der
Wahlqualifikationen gemaB § 8 Absatz 2
1 Warenannahme,
Warenlagerung
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt B, Nr.
1)
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Lfd.
Nr.

Teil des Ausbildungs-
berufsbildes

Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

Zeitpunkt schwer-
punktmaBiger
Vermittlung
(Mindeststunden)

1.1

Bestandssteuerung
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt B, Nr.
1.1)

a)

b)

c)

Auswirkungen von Bestandsverdnderungen auf
das Betriebsergebnis darstellen

Faktoren beschreiben, die den Bestand und den
Absatz beeinflussen, Warenwirtschaftssystem
nutzen

Vollsténdigkeit des Warenangebots kontrollieren;
saisonale, aktions- und frequenzbedingte
Schwankungen beriicksichtigen

160

1.2

Warenannahme und -
kontrolle

(§ 8 Abs. 2, Abschnitt B, Nr.
1.2)

a)
b)

c)

Regeln der betrieblichen Belegverwaltung in der
Warenannahme anwenden

Reklamationen in der Warenannahme aufnehmen
und bei deren Bearbeitung mitwirken

rechtliche Vorschriften bei der Warenannahme
beachten

160

1.3

Warenlagerung
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt B, Nr.
1.3)

b)

Bestimmungen fiir die Lagerung spezieller
Warengruppen anwenden

Ware im Verkaufsraum, insbesondere unter dem
Gesichtspunkt der Werbewirksamkeit, platzieren

160

Beratung und Verkauf
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt B, Nr.
2)

2.1

Beratungs- und
Verkaufsgesprache

(§ 8 Abs. 2, Abschnitt B, Nr.
2.1)

a)

b)

c)

d)

e)

f)

g)
h)

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

Kunden tiber qualitats- und preisbestimmende
Merkmale sowie Ver- und
Anwendungsmaoglichkeiten von Waren eines
Warenbereichs informieren

Unterschiede von Herstellermarken und
Handelsmarken im Verkaufsgesprach
herausstellen

Kunden Uber rechtliche und betriebliche
Rucknahmeregelungen von Wertstoffen,
insbesondere Verpackung, Batterien, Leergut
sowie (iber deren umweltgerechte
Entsorgungsmaéglichkeiten informieren.

Trends beobachten und als Verkaufsargument
nutzen

im Kundengesprach warenspezifisch Mengen und
Preise ermitteln, insbesondere beim Wiegen und,
Messen

unterschiedliche Kundentypen beschreiben
Bedeutung einer erfolgreichen Verkaufstatigkeit
hinsichtlich Umsatz, Ertrag und
Kundenzufriedenheit beschreiben

Kaufmotive und Wiinsche von Kunden durch
Beobachten, aktives Zuhéren und Fragen ermitteln
und nutzen

320

2.2

Verhalten in schwierigen
Gespréachssituationen

(§ 8 Abs. 2, Abschnitt B, Nr.
2.2)

a)

b)
c)

d)

e)

im Umgang mit Kunden Einflihlungsvermégen
zeigen und situationsgerecht handeln
Stresssituationen im Verkauf bewaltigen

Konflikte wahrnehmen und Lésungen im
Beratungsgespréch entwickeln

betriebliche Vorgaben beim Umgang mit
schwierigen Kunden umsetzen

bei Beschwerden und Reklamationen mitwirken,
dabei die Interessen des Unternehmens vertreten
und kundenorientiert handeln

160
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Lfd. Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse Zeitpunkt schwer-
Nr. berufsbildes punktmaBiger
Vermittlung
(Mindeststunden)
3 Kasse
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt B, Nr.
3)
3.1 | Service an der Kasse a) Kunden an der Kasse situationsgerecht 160
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt B, Nr. ansprechen
3.1) b) Kunden beim Kassiervorgang Serviceleistungen
anbieten
c) Kassenbereich unter ergonomischen
Gesichtspunkten erlautern, das eigene Verhalten
danach ausrichten
3.2 |Kassensystem und a) unterschiedliche Zugangsberechtigungen zum 320
Kassieren Kassensystem begriinden; Kassiervorgang
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt B, Nr. durchfiihren
3.2) b) Kasse abrechnen, Ursachen fiir
Kassendifferenzen feststellen, Kassenbericht
erstellen, Einnahmen und Belege weiterleiten
c) VorsichtsmaBnahmen bei der Annahme von
monetaren und nichtmonetaren Zahlungsmitteln
beachten
d) Stresssituationen an der Kasse bewdltigen
e) bei der Wechselgeldbereitstellung mitwirken
f)  Umtausch und Reklamation kassentechnisch
abwickeln
g) bei Beschwerden und Reklamationen mitwirken,
dabei die Interessen des Unternehmens vertreten
und kundenorientiert handeln
4 MarketingmaBnahmen
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt B, Nr.
4)
41 |Werbung a) an MaBnahmen der Werbung und der 160
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt B, Nr. Verkaufsférderung mitwirken
4.1) b) Zusammenhange zwischen Kosten und Erfolg
einer Werbeaktion erldutern
c) bei Werbeerfolgskontrollen mitwirken
4.2 |Visuelle Verkaufs-forderung |a) Ziele und Aufgaben der visuellen 160
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt B, Nr. Verkaufsforderung erlautern, bei der Umsetzung
4.2) der visuellen Verkaufsférderung mitwirken
b) grundlegende Erkenntnisse der
Sinneswahrnehmung und der
Verkaufspsychologie beschreiben
¢) Erwartungen und Wiinsche der Kunden
wahrnehmen und bei der Warenprasentation
beriicksichtigen
4.3 |Kundenbindung, a) Einfluss von Kundenbindung und Kundenservice 160
Kundenservice auf den Verkaufserfolg beachten
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt B, Nr. |b) Geschenkverpackung anbieten
4.3) c) beim Einsatz von besonderen Formen des
Kundenservice im Ausbildungsbetrieb mitwirken
d) beider Planung und Durchfiihrung von
Sonderaktionen mitwirken
Abschnitt C: Integrative Fertigkeiten, Kenntnisse und Fihigkeiten
1 Der Ausbildungsbetrieb
(§ 8 Absatz 2, Abschnitt C,
Nr. 1)
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Lfd.
Nr.

Teil des Ausbildungs-
berufsbildes

Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

Zeitpunkt schwer-
punktmaBiger
Vermittlung
(Mindeststunden)

1.1

Bedeutung und Struktur des
Einzelhandels

(§ 8 Abs. 2, Abschnitt C, Nr.
1.1)

a) Funktion des Einzelhandels in der
Gesamtwirtschaft erklaren

b) Leistungen des Einzelhandels an Beispielen des
Ausbildungsbetriebes erlautern

c) Betriebs- und Verkaufsform des
Ausbildungsbetriebes erlautern

d) Formen der Zusammenarbeit im Einzelhandel an
Beispielen aus dem Ausbildungsbetrieb erklaren

80

1.2

Stellung des
Ausbildungsbetriebes am
Markt

(§ 8 Abs. 2, Abschnitt C, Nr.
1.2)

a) Einflisse auf den Ausbildungsbetrieb erlautern,
insbesondere
- Standort
- Verkaufsform
- Sortimentsgestaltung
- Preisgestaltung
- Verkaufsraumgestaltung
- Mitbewerber / Konkurrenten

80

1.3

Organisation des
Ausbildungsbetriebes

(§ 8 Abs. 2, Abschnitt C, Nr.
1.3)

a) Aufbau des Ausbildungsbetriebes erkléren:
- Zusténdigkeiten
- Verantwortlichkeiten
- Zusammenarbeit der Bereiche
b) Aufgaben und Arbeitsabldufe im
Ausbildungsbetrieb
darstellen
c) Organisationen benennen, die mit dem
Ausbildungsbetrieb
zusammenarbeiten
- Wirtschaftsorganisationen
- Behdrden
- Gewerkschaften
- Berufsgenossenschaft

80

1.4

Berufsbildung, arbeits- und
sozialrechtliche Vorschriften
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt C, Nr.
1.4)

a) Rechte und Pflichten aus dem Ausbildungsvertrag
beschreiben

b) Ma@aglichkeiten der beruflichen Weiterentwicklung
erldutern

¢) wichtige Bestimmungen des Arbeits-, Tarif- und
Sozialrechtes nennen, insbesondere:
- Arbeitszeit
- Jugendarbeitsschutz
- Krankheit
- Urlaub
- Mitbestimmung
- Kiindigung

d) wesentliche Inhalte und Bestandteile eines
Arbeitsvertrages sowie die fiir eine Beschéftigung
erforderlichen Personalpapiere nennen

e) Positionen der eigenen Entgeltabrechnung
erklaren

120

1.5

Sicherheit und
Gesundheitsschutz bei der
Arbeit

(§ 8 Abs. 2, Abschnitt C, Nr.
1.5)

a) Geféhrdung von Sicherheit und Gesundheit am
Arbeitsplatz feststellen und MaBnahmen zu ihrer
Vermeidung ergreifen

b) berufsbezogene Arbeitsschutz- und
Unfallverhiitungsvorschriften anwenden

c) Verhaltensweisen bei Unféllen beschreiben sowie
erste MaBnahmen einleiten

d) Vorschriften des vorbeugenden Brandschutzes
anwenden; Verhaltensweisen bei Bréanden sowie
MaBnahmen zur Brandbek&mpfung beschreiben

40 40

Uber das Uber das
gesamte gesamte
Ausb.- jahr |Ausb.- jahr
zu verm. zu verm.

1.6

Umweltschutz

Zur Vermeidung betriebsbedingter Umwelt-

40 40
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Lfd. Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse Zeitpunkt schwer-
Nr. berufsbildes punktméaBiger
Vermittlung
(Mindeststunden)
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt C, Nr. |belastungen im beruflichen Einwirkungsbereich
1.6) beitragen, insbesondere
a) mogliche Umweltbelastungen durch den
Ausbildungsbetrieb und seinen Beitrag zum
Umweltschutz an Beispielen erklaren
b) fir den Ausbildungsbetrieb geltende Regelungen
des Umweltschutzes anwenden
¢) Maglichkeiten der wirtschaftlichen und
umweltschonenden Energie- und
Materialverwendung nutzen
d) Abfélle vermeiden; Stoffe und Materialien einer
umweltschonenden Entsorgung zufiihren
2 Information und
Kommunikation (§ 8 Abs. 2,
Abschnitt C, Nr.2)
2.1 |Informations- und a) Informations- und Kommunikationssysteme des 40 40
Kommunikationssysteme Ausbildungsbetriebes nutzen
(§ 8 Abs. 2, Abschnitt C, Nr. |b) Méglichkeiten der Datentibertragung und
2.1) Informationsbeschaffung nutzen;
Sicherheitsanforderungen beachten
c) Daten eingeben, mit betriebsiiblichen Verfahren
sowie unter Beachtung des Datenschutzes sichern
und pflegen
2.2 | Teamarbeit und a) Information, Kommunikation und Kooperation zur |40 40
Kooperation, Arbeits- Férderung von Betriebsklima, Arbeitsleistung und ) 3
organisation (§ 8 Abs. 2, Geschaftserfolg nutzen Uber das Uber das
Abschnitt C, Nr. 2.2) b) Aufgaben im Team bearbeiten gesamte gesamte
¢) indas Team integrieren; eine positive Ausb.- jahr | Ausb.-jahr
Gespréachskultur fordern Zu verm. Zu verm.
d) mit Konflikten umgehen und zu ihrer Vermeidung
beitragen
e) Bedeutung von Wertschitzung, Respekt und
Vertrauen als Grundlage erfolgreicher
Zusammenarbeit beschreiben
f)  Rickmeldungen geben und entgegennehmen
g) Arbeits- und Organisationsmittel sowie Lern- und
Arbeitstechniken einsetzen
Summe: | 1380 1380
Summe Praxis Ausbildung: 1380 Stunden/ Jahr
Summe Theorie Berufsschule: 300 Stunden/ Jahr
Summe Urlaub: 240 Stunden/ Jahr
Summe Ausbildung Gesamt: 1920 Stunden/ Jahr




