Industrie- und Handelskammer
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Anlage zum Berufsausbildungsvertrag
Sachliche und zeitliche Gliederung der Berufsausbildung

Ausbildungsbetrieb:

Verantwortlicher Ausbilder:

Auszubildender:

Ausbildungsberuf: Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel
(AO 2007)

In den folgenden Seiten ist die sachliche und zeitliche Gliederung der zu vermittelnden Fertigkeiten und
Kenntnisse laut Ausbildungsrahmenplan der Ausbildungsverordnung in der Fassung vom 4. September 2007
niedergelegt.

Der zeitliche Anteil des gesetzlichen bzw. tariflichen Urlaubsanspruches, des Berufsschulunterrichtes und der
Zwischen- und Abschlussprifung des Auszubildenden ist in dem Ausbildungszeitraum enthalten.

Anderungen des Zeitumfanges und des Zeitablaufes aus betrieblich oder schulisch bedingten Griinden oder aus
Griunden in der Person des Auszubildenden bleiben vorbehalten.

Weicht aufgrund der vertraglichen Vereinbarung die Ausbildungszeit von der in der Ausbildungsordnung
vorgegebenen Ausbildungsdauer ab, werden die in diesem Plan aufgefihrten Fertigkeiten und Kenntnisse in
sinngeméaler Anwendung des zeitlichen Gliederungsplanes vermittelt.

Wahlqualifikationen gemanR § 4 Abs.2, Nr. 2 Wahlqualifikationen gemaf § 4 Abs.2, Nr. 3

Es muss eine der nachfolgenden Wahl- Es mussen drei der nachfolgenden Wahlquali-
qualifikationen ausgewahlt werden fikationen ausgewahlt werden, wobei mind.
(siehe Seite 6-8 der Gliederung). eine aus den ersten drei genannten

Wahlqualifikationen festgelegt werden muss
(siehe Seite 11-15 der Gliederung).

[] warennahme, Warenlagerung [] Beratung, Ware, Verkauf

[] Beratung und Verkauf [ ] Beschaffungsorientierte Warenwirtschaft

[] Kasse [ ] Warenwirtschaftliche Analyse

[] MarketingmaRnahmen [] Kaufmannische Steuerung und Kontrolle
[ ] Marketing

] IT-Anwendungen
] Personal

[] Grundlagen unternehmerischer
Selbststandigkeit




Ausbildungsplan tUber die Berufsausbildung zum
Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel
(BGBI. Jahrgang 2007, Teil I Nr. 48 vom 20.09.07)

Wahrend des gesamten 1. und 2. Ausbildungsjahres nach 8§ 3 Abs. 1 zu vermitteln

Berufsbild- | Teil des

Position Ausbildungsberufsbildes zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse von - bis in Abteilung

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

b) Aufgaben im Team planen und bearbeiten
c) interne Kooperation mitgestalten

d) Arbeits- und Organisationsmittel sowie Lern-
und Arbeitstechniken einsetzen

Teamarbeit und Kooperation,

22 Arbeitsorganisation

e) Methoden des selbststandigen Lernens anwen-
den, Fachinformationen nutzen

f)  Ursachen von Konflikten analysieren und zur
Vermeidung von Kommunikationsstérungen bei-
tragen

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

h) Rickmeldungen geben und entgegennehmen

a) Warenbereich als Teil des betrieblichen
Warensortiments darstellen

b) Kunden uber die Warenbereiche im
Ausbildungsbetrieb informieren

c) Struktur des betrieblichen Warenbereichs in
Warengruppen darstellen

d) Eigenschaften, Ver- und
Anwendungsmadglichkeiten von Waren eines
3 Warensortiment Warenbereichs unter Beriicksichtigung
okologischer, wirtschaftlicher und rechtlicher
Aspekte darstellen; Informationsquellen zur
Aneignung von Warenkenntnissen nutzen

e) Fachausdriicke und handelsibliche
Bezeichnungen fir Waren eines
Warenbereichs, auch in einer fremden Sprache,
anwenden

f) Warenkennzeichnungen bertcksichtigen und
fur die Information von Kunden nutzen
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1. Ausbildungsjahr

Berufsbild-
Position

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

von - bis

in Abteilung

nach 8 3 Abs. 1

3 - 5 Monate

11

Bedeutung und Struktur des
Einzelhandels

a)

b)

<)

d)

Funktion des Einzelhandels in der Gesamtwirt-
schaft erklaren

Leistungen des Einzelhandels an Beispielen
des Ausbildungsbetriebes erlautern

Betriebs- und Verkaufsform des Ausbildungsbe-
triebes erlautern

Formen der Zusammenarbeit im Einzelhandel
an Beispielen des Ausbildungsbetriebes
erklaren

1.2

Stellung des Ausbildungsbetrie-
bes am Markt

a)

b)

Einflisse des Standortes, der Verkaufsform, der
Sortiments- und Preisgestaltung sowie der Ver-
kaufsraumgestaltung auf die Stellung des
Ausbildungsbetriebes am Markt erlautern

Konkurrenzbeobachtungen durchfuhren, bei
Auswertungen mitwirken

13

Organisation des
Ausbildungsbetriebes

a)

b)

c)

d)

Rechtsform des Ausbildungsbetriebes
darstellen

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

Geschéftsfelder, Aufgaben und Arbeitsablaufe
im Ausbildungsbetrieb darstellen

Zusammenarbeit des Ausbildungsbetriebes mit
Wirtschaftsorganisationen, Behorden, Gewerk-
schaften und Berufsvertretungen beschreiben

14

Berufsbildung, Personalwirt-
schaft, arbeits- und sozialrechtli-
che Vorschriften

a)

b)

<)

d)

e)

f)

9)

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

den betrieblichen Ausbildungsplan mit der
Ausbildungsordnung vergleichen

lebensbegleitendes Lernen fir die berufliche
und personliche Entwicklung begriinden;
berufliche Aufstiegs- und
Weiterentwicklungsmdoglichkeiten darstellen

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

wesentliche Inhalte und Bestandteile eines Ar-
beitsvertrages sowie die fir eine Beschéftigung
erforderlichen Personalpapiere darstellen

Ziele und Aufgaben der Personaleinsatzplanung
erlautern und zu ihrer Umsetzung beitragen

Positionen der eigenen Entgeltabrechnung
erkléaren

2.1

Informations- und Kommunikati-
onssysteme

a)

b)

c)

Informations- und Kommunikationssysteme des
Ausbildungsbetriebes nutzen

Maoglichkeiten der Dateniibertragung und
Informationsbeschaffung nutzen;
Sicherheitsanforderungen beachten

Daten eingeben, mit betriebsiblichen Verfahren
sowie unter Beachtung des Datenschutzes
sichern und pflegen
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7.1

Grundlagen der Warenwirtschaft

a)

b)

c)

d)

Ziele und Aufgaben der Warenwirtschaft des
Ausbildungsbetriebes erlautern

Zusammenhange zwischen Waren- und Daten-
fluss darstellen

Mdoglichkeiten der Datenerfassung und —verar-
beitung nutzen

rechtliche Vorschriften und betriebliche
Vorgaben bei Datensicherung und Datenschutz
beachten

nach 8 3 Abs. 1

3 - 5 Monate

1.6

Umweltschutz

Zur Vermeidung betriebsbedingter Umweltbelastun-
gen im beruflichen Einwirkungsbereich beitragen,
insbesondere

a)

b)

<)

d)

mogliche Umweltbelastungen durch den Ausbil-
dungsbetrieb und seinen Beitrag zum Umwelt-
schutz an Beispielen erklaren

fur den Ausbildungsbetrieb geltende
Regelungen des Umweltschutzes anwenden

Mdglichkeiten der wirtschaftlichen und umwelt-
schonenden Energie- und Materialverwendung
nutzen

Abfélle vermeiden; Stoffe und Materialien einer
umweltschonenden Entsorgung zufilhren

4.1

Kunden- und dienstleistungsori-
entiertes Verhalten

a)

b)

<)

die Rolle des Verkaufspersonals fur eine
erfolgreiche Handelstétigkeit erlautern und bei
der eigenen Aufgabenerfillung beriicksichtigen

Anforderungen und Aufgaben einer
erfolgreichen Verkaufstatigkeit darstellen

durch eigenes Verhalten zur
Kundenzufriedenheit und Kundenbindung
beitragen

4.2

Kommunikation mit Kunden

a)

b)

<)

d)

e)

f)

9)

h)

auf Erwartungen und Winsche des Kunden
hinsichtlich Waren, Beratung und Service
eingehen

auf Kundenverhalten situationsbedingt
reagieren

im Kundengesprach sprachliche und
nichtsprachliche Kommunikationsformen
bericksichtigen

Fragetechniken einsetzen

Gesprachsfuhrungstechniken bei Informations-,
Beratungs- und Verkaufsgesprachen anwenden

auf Kundeneinwande und Kundenargumente
verkaufsférdernd reagieren

Konfliktarten darstellen; Moglichkeiten der
Konfliktldsung anwenden

zur Vermeidung von Informations- und
Kommunikationsstérungen beitragen

Ergénzungs-, Ersatz- und Zusatzartikel
anbieten

6.1

WerbemalRnahmen

a)

b)

c)

Arten, Ziele, Aufgaben und Zielgruppen der
Werbung erlautern

Werbemittel und Werbetrager des
Ausbildungsbetriebes unter Berticksichtigung
des rechtlichen Rahmens einsetzen

Uber Werbeaktionen informieren

6.2

Warenprasentation

a)

b)

Waren verkaufswirksam prasentieren, Dekorati-
onsmittel einsetzen

Angebotsplétze nach Absatzgesichtspunkten
beurteilen, Waren platzieren




nach 8 3 Abs. 1

3 - 5 Monate

15

Sicherheit und Gesundheits-
schutz bei der Arbeit

a)

b)

<)

d)

Geféahrdung von Sicherheit und Gesundheit am
Arbeitsplatz feststellen und Manahmen zu
ihrer Vermeidung ergreifen

berufsbezogene Arbeitsschutz- und
Unfallverhitungsvorschriften anwenden

Verhaltensweisen bei Unféllen beschreiben
sowie erste MalBnahmen einleiten

Vorschriften des vorbeugenden Brandschutzes
anwenden; Verhaltensweisen bei Branden be-
schreiben und MalRnahmen zur
Brandbek@mpfung ergreifen

5.1

Kassieren

a)

b)

9)

d)

e)

Kasse vorbereiten, Kassieranweisung beachten

kassieren, bare und unbare Zahlungen
abwickeln, Preisnachlasse bertcksichtigen

die Bedeutung von Kundenansprache im
Kassenbereich bertcksichtigen

Kaufbelege erstellen

Umtausch und Reklamation kassentechnisch
abwickeln

5.2

Kassenabrechnung

a)

b)

c)

Kasse abrechnen

Kassenbericht erstellen, Einnahmen und
Belege weiterleiten

Ursachen fiir Kassendifferenzen feststellen

8.1

Rechenvorgange in der Praxis

a)

b)

c)

d)

verkaufsbezogene Geschaftsvorgéange
rechnerisch bearbeiten

Rechenarten zur Losung kaufméannischer Sach-
verhalte einsetzen

fur Berechnungen erforderliche Hilfsmittel
nutzen

Zusammenhange von Kosten, Umsatz und
Ertrag erlautern

7.1

Grundlagen der Warenwirtschaft

a)

b)

c)

d)

Ziele und Aufgaben der Warenwirtschaft des
Ausbildungsbetriebes erlautern

Zusammenhange zwischen Waren- und Daten-
fluss darstellen

Mdoglichkeiten der Datenerfassung und —verar-
beitung nutzen

rechtliche Vorschriften und betriebliche
Vorgaben bei Datensicherung und Datenschutz
beachten
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2. Ausbildungsjahr

Berufsbild-
Position

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

von — bis in Abteilung

1

nach 8 3 Abs. 1

3 - 5 Monate

4.3

Beschwerde und Reklamation

a)

b)

Beschwerde, Reklamation und Umtausch unter-
scheiden; rechtliche Bestimmungen und betriebli-
che Regelungen anwenden

bei der Bearbeitung von Beschwerden, Reklamati-
onen und Umtausch mitwirken

6.3

Kundenservice

a)

b)

an Serviceleistungen zur Férderung der Kunden-
zufriedenheit mitwirken

Mittel zur Kundenbindung nutzen

1.6

Umweltschutz

Zur Vermeidung betriebsbedingter Umweltbelastungen
im beruflichen Einwirkungsbereich beitragen,
insbesondere

a)

b)

c)

d)

mogliche Umweltbelastungen durch den Ausbil-
dungsbetrieb und seinen Beitrag zum Umwelt-
schutz an Beispielen erklaren

fur den Ausbildungsbetrieb geltende Regelungen
des Umweltschutzes anwenden

Mdoglichkeiten der wirtschaftlichen und umwelt-
schonenden Energie- und Materialverwendung
nutzen

Abfélle vermeiden; Stoffe und Materialien einer
umweltschonenden Entsorgung zufilhren

4.1

Kunden- und dienstleistungsori-
entiertes Verhalten

a)

b)

<)

die Rolle des Verkaufspersonals fur eine erfolgrei-
che Handelstéatigkeit erlautern und bei der eigenen
Aufgabenerfiillung beriicksichtigen

Anforderungen und Aufgaben einer erfolgreichen
Verkaufstatigkeit darstellen

durch eigenes Verhalten zur Kundenzufriedenheit
und Kundenbindung beitragen

4.2

Kommunikation mit Kunden

a)

b)

c)

d)

e)

f)

9)

h)

D]

auf Erwartungen und Winsche des Kunden hin-
sichtlich Waren, Beratung und Service eingehen

auf Kundenverhalten situationsbedingt reagieren

im Kundengesprach sprachliche und nichtsprachli-
che Kommunikationsformen beriicksichtigen

Fragetechniken einsetzen

Gesprachsfuhrungstechniken bei Informations-,
Beratungs- und Verkaufsgesprachen anwenden

auf Kundeneinwande und Kundenargumente
verkaufsfordernd reagieren

Konfliktarten darstellen; Moglichkeiten der
Konfliktldsung anwenden

zur Vermeidung von Informations- und Kommuni-
kationsstérungen beitragen

Ergénzungs-, Ersatz- und Zusatzartikel anbieten

6.1

WerbemalRnahmen

a)

b)

c)

Arten, Ziele, Aufgaben und Zielgruppen der Wer-
bung erlautern

Werbemittel und Werbetréager des Ausbildungsbe-
triebes unter Beriicksichtigung des rechtlichen
Rahmens einsetzen

Uber Werbeaktionen informieren

6.2

Warenprasentation

a)

b)

Waren verkaufswirksam préasentieren, Dekorati-
onsmittel einsetzen

Angebotsplétze nach Absatzgesichtspunkten
beurteilen, Waren platzieren




nach 8 3 Abs. 1

4 - 6 Monate

6.4

Preisbildung

a)
b)

<)

Elemente der Preisgestaltung erlautern
Folgen von Preiséanderungen darstellen

im Rahmen der betrieblichen und rechtlichen
Vorgaben die Preisauszeichnung sicherstellen

7.2

Bestandskontrolle, Inventur

a)

b)

c)

d)

e)

artikelgenaue und zeitnahe Erfassung von Waren-
bewegungen als Grundlage der Steuerung und
Kontrolle des Warenflusses berticksichtigen

warenwirtschaftliche Daten erfassen; Belege des
Wareneingangs, der Warenlagerung und des Ver-
kaufs prifen

Bestande auf Menge und Qualitat kontrollieren

betriebsubliche MaRnahmen bei Bestandsabwei-
chungen, insbesondere durch Bruch, Verderb,
Schwund und Diebstahl einleiten

bei Inventuren mitwirken, rechtliche Vorschriften
beachten, zur Vermeidung von
Inventurdifferenzen beitragen

7.3

Wareneingang, Warenlagerung

a)

b)

c)

d)

e)

Wareneingange erfassen und kontrollieren, Ab-
weichungen melden und Waren nach
betrieblichen Regelungen weiterleiten

Verpackung auf Transportschaden kontrollieren,
bei Schaden betriebstubliche MalZnahmen
einleiten

rechtliche Vorschriften bei der Warenannahme
beachten

Waren lagern und pflegen; rechtliche Vorschriften
beriicksichtigen

Hilfsmittel zur Warenbewegung unter Beachtung
der rechtlichen Vorschriften einsetzen und pflegen

8.2

Kalkulation

a)

b)

Kalkulationen erstellen, Berechnungen durchfuh-
ren

die Kalkulation beeinflussende Faktoren unter-
scheiden

15

Sicherheit und Gesundheits-
schutz bei der Arbeit

a)

b)

<)

d)

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

berufsbezogene Arbeitsschutz- und Unfallverhi-
tungsvorschriften anwenden

Verhaltensweisen bei Unfallen beschreiben sowie
erste MaRnahmen einleiten

Vorschriften des vorbeugenden Brandschutzes
anwenden; Verhaltensweisen bei Branden be-
schreiben und Mafnahmen zur Brandbekdmpfung
ergreifen

2.1

Informations- und Kommunikati-
onssysteme

a)

b)

c)

Informations- und Kommunikationssysteme des
Ausbildungsbetriebes nutzen

Maoglichkeiten der Datenlibertragung und Informa-
tionsbeschaffung nutzen; Sicherheitsanforderun-
gen beachten

Daten eingeben, mit betriebslblichen Verfahren
sowie unter Beachtung des Datenschutzes
sichern und pflegen

5.1

Kassieren

a)

b)

c)

d)

e)

Kasse vorbereiten, Kassieranweisung beachten

kassieren, bare und unbare Zahlungen abwickeln,
Preisnachlasse beriicksichtigen

die Bedeutung von Kundenansprache im Kassen-
bereich berucksichtigen

Kaufbelege erstellen

Umtausch und Reklamation kassentechnisch
abwickeln
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5.2

Kassenabrechnung

a)

b)

Kasse abrechnen

Kassenbericht erstellen, Einnahmen und
Belege weiterleiten

Ursachen fur Kassendifferenzen feststellen

7.1

Grundlagen der Warenwirtschaft

b)

<)

d)

Ziele und Aufgaben der Warenwirtschaft des
Ausbildungsbetriebes erlautern

Zusammenhéange zwischen Waren- und Daten-
fluss darstellen

Mdglichkeiten der Datenerfassung und —verar-
beitung nutzen

rechtliche Vorschriften und betriebliche
Vorgaben bei Datensicherung und Datenschutz
beachten

8.1

Rechenvorgénge in der Praxis

a)

b)

c)

d)

verkaufsbezogene Geschéftsvorgénge
rechnerisch bearbeiten

Rechenarten zur Losung kaufménnischer Sach-
verhalte einsetzen

fur Berechnungen erforderliche Hilfsmittel
nutzen

Zusammenhange von Kosten, Umsatz und
Ertrag erlautern

Wahlqualifikations-
einheiten

nach 8§ 3 Abs. 2 - Auswahl 1 aus 4

3 Monate

Warenannahme, Warenlagerung

11

Bestandssteuerung

a)

b)

c)

Auswirkungen von Bestandsveranderungen auf
das Betriebsergebnis analysieren

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

Vollstandigkeit des Warenangebots unter
Beriicksichtigung saisonaler, aktions- und
frequenzbedingter Schwankungen kontrollieren
und MaRRnahmen einleiten

1.2

Warenannahme und —kontrolle

a)

b)

<)

Regeln der betrieblichen Belegverwaltung in
der Warenannahme anwenden

Reklamationen in der Warenannahme
aufnehmen und unter Einhaltung der
gesetzlichen und betriebstiblichen
Bestimmungen bearbeiten

MaRnahmen bei Bruch, Verderb und Schwund
bei vorgelagerten Logistikstufen einleiten

1.3

Warenlagerung

a)

b)

Bestimmungen fir die Lagerung spezieller
Warengruppen anwenden

Ware im Verkaufsraum, insbesondere unter
dem Gesichtspunkt der Werbewirksamkeit
lagern




Beratung und Verkauf

2.1

Beratungs- und Verkaufsgespra-
che

a)

b)

c)

d)

e)

f)

9)

h)

Struktur zweier Warengruppen eines Warenbe-
reichs im Ausbildungsbetrieb nach Breite und
Tiefe darstellen

Kunden Uber 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 Rick-
nahmeregelungen sowie uber umweltgerechte
Entsorgungsmdglichkeiten von Waren
informieren

Trends und innovative Ansatze beobachten und
als Verkaufsargument nutzen

im Kundengesprach warenspezifisch Mengen
und Preise ermitteln

Sonderfalle beim Verkauf bearbeiten, dabei
rechtliche und betriebliche Vorschriften
anwenden

Kundentypen und Verhaltensmuster unterschei-
den, in Verkaufsgesprachen individuell nutzen

Bedeutung einer erfolgreichen Verkaufstatigkeit
hinsichtlich Umsetz, Ertrag und
Kundenzufriedenheit erlautern

Kaufmotive und Wiinsche von Kunden durch
Beobachten, aktives Zuhdren und Fragen
ermitteln und in Verkaufsgespréachen nutzen

2.2

Umtausch, Beschwerde und
Reklamation

a)

b)

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

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

2.3

Verhalten in schwierigen Ge-
sprachssituationen

a)

b)

@)

d)

e)

im Umgang mit Kunden Einfiihlungsvermégen
zeigen

mit emotional gepragten Situationen im Verkauf
umgehen

Stresssituationen im Verkauf bewaltigen

Konfliktsachen feststellen, Konfliktldsungen im
Beratungsgesprach entwickeln

Strategien im Umgang mit schwierigen Kunden
anwenden

Kasse

3.1

Service an der Kasse

a)

b)

c)

Kunden an der Kasse situationsgerecht anspre-
chen

Kunden beim Kassiervorgang
Serviceleistungen anbieten

Kassenbereich unter ergonomischen Gesichts-
punkten erlautern, das eigene Verhalten
danach ausrichten
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3.2

Kassensystem und Kassieren

a)

b)

<)

d)

e)

f)

g)

unterschiedliche Zugangsberechtigungen zum
Kassensystem begriinden; Kassierfunktionen
anwenden

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

VorsichtsmaRRnahmen bei der Annahme von
monetéren und nichtmonetaren Zahlungsmitteln
beachten

betriebstibliche Vorschriften zum Umgang mit
Fremdwé&hrungen anwenden

Stresssituationen an der Kasse bewaltigen

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

bei Systemstérungen MalRnahmen zur
Datensicherung und zur Wiederherstellung der
Funktionsféahigkeit einleiten

3.3

Umtausch, Beschwerde und
Reklamation

a)

b)

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

Sonderfélle von Umtausch, Beschwerde und
Reklamation entsprechend der rechtlichen und
betrieblichen Regelungen lésen

Marketingmalnahmen

4.1

Werbung

a)

b)

c)

an Malinahmen der Werbung und der
Verkaufsférderung mitwirken, Ergebnisse
auswerten; Auswahl von Werbemitteln und
Werbetragern begriinden

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

bei Werbeerfolgskontrollen mitwirken

4.2

Visuelle Verkaufsférderung

a)

b)

c)

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

Grundlagen der Sinneswahrnehmung und ver-
kaufspsychologischer Erkenntnisse sowie
daraus resultierende Anforderungen an die
Gestaltung der Warenprasentation erklaren

Erwartungen der Kunden bei der
Warenprasentation beriicksichtigen

4.3

Kundenbindung, Kundenservice

a)

b)

c)

d)

Einfluss von Kundenbindung und
Kundenservice auf den Verkaufserfolg
beachten

Geschenkverpackung anbieten

beim Einsatz von besonderen Formen des Kun-
denservice im Ausbildungsbetrieb mitwirken

bei der Planung und Durchfiihrung von
Sonderaktionen mitwirken
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3. Ausbildungsjahr

Berufsbild-
Position

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

von - bis

in Abteilung

nach 8 3 Abs. 1

3 Monate

Einzelhandelsprozesse

a)

b)

<)

d)

e)

f)

9)

Aufgaben, Organisation und Leistungen des
Ausbildungsbetriebes entlang der
Wertschopfungskette darstellen

Handlungsmaoglichkeiten an Schnittstellen zu
Lieferanten und Herstellern aus Sicht des
Verkaufs feststellen

die Kernprozesse des Einzelhandels Einkauf,
Sortimentsgestaltung, logistische Prozesse und
Verkauf in die Wertschdpfungskette einordnen,
Wechselwirkungen begriinden

die unterstiitzenden Prozesse
Rechnungswesen, Personalwirtschaft,
Marketing, IT-Anwendungen und
warenwirtschaftliche Analysen im eigenen Ar-
beitsbereich nutzen

qualitatssichernde MaRnahmen entwickeln und
durchfiihren

an der Prozessoptimierung durch
Schwachstellenanalyse und Beseitigung von
Fehlerquellen mitwirken

Aufgaben des Controllings als Informations- und
Steuerungsinstrument beschreiben

Wahlqualifikations-
einheiten

nach § 3 Abs. 3 - Auswahl 3 aus 8

3 Monate

Beratung, Ware, Verkauf

11

Kundenorientierte
Kommunikation

a)

b)

c)

d)

e)

f)

Zusammenhéange zwischen Selbstbild und
Fremdbild erlautern und bei der Kommunikation
berlcksichtigen

unternehmerische Ziele im eigenen
Arbeitsbereich kundenorientiert umsetzen

Grundmuster zur Stressentstehung und
Stressbewaltigung berucksichtigen

die Auswirkungen eigener Emotionen im
Verkauf beriicksichtigen

Kommunikationstechniken unterscheiden und
zur Forderung der Kundenzufriedenheit
anwenden

im Beratungsgesprach Qualitats- und
Leistungsanspriiche des Unternehmens
gegeniber dem Kunden vertreten

1.2

Konfliktlésung

a)

b)

grundlegende Muster der Entstehung und
Bewaltigung von Konflikten beschreiben

Ursachen von Konfliktsituationen im
Verkaufsgesprach analysieren und
Schlussfolgerungen fiir zukiinftige
Verkaufsgespréche ableiten
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13

Warenkenntnisse in zusétzlichen
Warengruppen

a)

b)

<)

d)

e)

f)

9)

h)

Struktur zweier weiterer Warengruppen im Ausbil-
dungsbetrieb darstellen

Kunden Uber qualitats- und preisbestimmende
Merkmale sowie Ver- und
Anwendungsmadglichkeiten informieren

Unterschiede von Herstellermarken und Handels-
marken im Verkaufsgesprach erlautern

Kunden Uber rechtliche und betriebliche Riick-
nahmeregelungen sowie Uiber umweltgerechte
Entsorgungsmdglichkeiten von Waren informieren

Trends und innovative Anséatze beobachten und
als Verkaufsargument nutzen

im Kundengesprach warenspezifisch Mengen und
Preise ermitteln

Kaufmotive und Wiinsche von Kunden durch
Beobachten, aktives Zuhdren und Fragen
ermitteln und in Verkaufsgesprachen nutzen

Medien fir die Aneignung von warenspezifischen
Kenntnissen nutzen

Gesundheits- und Umweltvertréaglichkeit von Wa-
ren beurteilen

Beschaffungsorientierte Wa

renwirtschaft

2.1

Warendisposition

a)

b)

©)

Bedarfsermittlungen unter Nutzung von Kennzif-
fern aus der Warenwirtschaft durchfiihren

Liefermodalitaten bei Bestellungen
berucksichtigen

bei Bestellverfahren mitwirken

2.2

Sortimentsgestaltung

a)

b)

<)

d)

MafRnahmen zur Sicherstellung der Vollstandigkeit
der Waren im Warenbereich unter Bericksichti-
gung von Aufbau und Struktur des Warenbereichs
ergreifen

sortimentsbestimmende Faktoren, insbesondere
Qualitat, Trends, Zielgruppen, Standort und Wett-
bewerbssituationen, erlautern

Vorschlage zur Gestaltung des Warenbereichs
entwickeln

d) Herausnahme und Neuaufnahme von Waren
begriinden

2.3

Vertrage und
Zahlungsbedingungen

a)

b)

Zahlungsmodalitéaten unterscheiden

Einhaltung von Bedingungen aus abgeschlosse-
nen Beschaffungsvertragen uberwachen

Warenwirtschaftliche Analyse

3.1

Umsatzentwicklung

a)

b)

c)

an der Erarbeitung von Umsatzstatistiken mitwir-
ken, Umsatzkennziffern analysieren

aus Umsatzstatistiken MaBnahmen zur Umsatzer-
héhung ableiten und Umsetzungsvorschlage ent-
wickeln

an MafRnahmen zur Ertragsverbesserung mitwir-
ken

3.2

Leistungskennziffern der Waren-
bewegung

a)

b)

<)

d)

Bedeutung von Leistungskennziffern fir Waren-
bewegung und Geschéaftserfolg erlautern

bei der Ermittlung von Leistungskennziffern mitar-
beiten

Schlussfolgerungen zur Verbesserung der Leis-
tungskennziffern ableiten, bei der Umsetzung mit-
wirken

Auswirkungen der Veranderung von Leistungs-
kennziffern auf Umsatzverlaufe begriinden
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a) Steuerungsvorgange bei der Warenbestellung
bericksichtigen, Bestellvorschlage aus dem Wa-
renwirtschaftssystem prifen

. b) bei der Erstellung, Fiihrung und Auswertung der
33 Bestandsfihrung Lagerstatistik mitwirken

¢) Ursachen fir Inventurdifferenzen feststellen, Vor-
schlage fur InventursicherungsmafRnahmen entwi-
ckeln, bei der Umsetzung mitwirken

4 Kaufmannische Steuerung und Kontrolle

a) Aufgaben der Kosten- und Leistungsrechnung im
Betrieb als Informations- und Kontrollsystem
erklaren

4.1 Kosten- und Leistungsrechnung b) betriebliche Festlegungen fur die Kosten- und
Leistungsrechnung erlautern

c) betriebswirtschaftliche Schlussfolgerungen aus
der Kosten- und Leistungsrechnung ableiten

a) betriebliche Leistungskennziffern ermitteln und
bewerten, Schlussfolgerungen ableiten

4.2 Steuerung mittels Kennziffern b) ander Erste_llung u_nd_ Auswertung von betriebli-
chen Statistiken mitwirken

c) Malnahmen der Steuerung einleiten, bei Durch-
fuhrung der MaBnahmen mitwirken

a) Preisfestlegungen vorschlagen

4.3 Preisgestaltung

b) Vor- und Nachkalkulationen durchfiihren

a) Arten der betrieblichen Erfolgsrechnung unter-
scheiden

. b) Rohertrag und betriebliche Erfolgsrechnung ver-
4.4 Betriebliche Erfolgsrechnung gleichen, bewerten und
Verbesserungsmaoglichkeiten vorschlagen
¢) an betrieblichen Erfolgsrechnungen mitarbeiten
5 Marketing

a) verkaufsstarke und verkaufsschwache Zonen
feststellen

b) bei der Planung und Auswertung von verkaufsfor-

5.1 Verkaufsforderung dernden Mafl3nahmen mitwirken, verkaufsfordern-
de MalRnahmen durchfuhren

c) beider Vorbereitung und Umsetzung von Umplat-
zierungen im Verkaufsraum mitwirken

a) Marktsituation am Standort unter wirtschaftlichen
und regionalen Gesichtspunkten beurteilen

b) Standortmarketing fiir Bestandssicherung und
Weiterentwicklung von Betrieben erklaren, Vor-
schlage entwickeln

5.2 Standortmarketing

c) Marktauftritt von Mitbewerbern beobachten,
Schlussfolgerungen ziehen, MalRhahmen zur Ver-
besserung des eigenen Marktauftritts vorschlagen

d) wettbewerbsrechtliche Regelungen bericksichti-
gen

a) Vorschlage fur den Einsatz von Marketinginstru-
menten aus Ergebnissen der Marktforschung zum
Kaufverhalten ableiten

b) Kauf- und Konsumverhalten von Zielgruppen
hinsichtlich ihrer Auswirkungen auf den Ausbil-
dungsbetrieb erlautern, Konsequenzen ableiten

5.3 Zielgruppenmarketing und MaRRnahmen vorschlagen

c) zielgruppenorientierte Produktinformationen fur
die Verkaufsforderung einsetzen

d) Marketinginstrumente von Mitbewerbern beobach-

ten und Handlungsempfehlungen fur den eigenen
Betrieb ableiten
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IT-Anwendungen

6.1

Elektronische Geschaftsabwick-
lung

a)

b)

<)

d)

Austauschbeziehungen zu anderen
Unternehmen und Endverbrauchern darstellen,
Geschéftsprozesse sowie deren Unterstiitzung
durch IT-Anwendungen erlautern

MafRnahmen zur Behebung von Stérungen in
der IT-Anwendung einleiten

interne und externe elektronische Dienste
nutzen

Vor- und Nachteile von E-Commerce und E-
Business aus Sicht von Unternehmen und
Kunden beurteilen

6.2

Datenbanken

a)

b)

c)

d)

Artikelstammdaten im Warenwirtschaftssystem
erstellen und pflegen

Daten zur Unterstitzung unternehmerische Ent-
scheidungen aufbereiten

Vorschlage zur Verbesserung von Sortiments-
strukturen, Logistikprozessen und
Marketingaktionen entwickeln

Datenbanken auswerten

6.3

Optimierung der
Warenwirtschaft

a)

b)

<)

Bestandteile des Warenwirtschaftssystems in
ihrem Zusammenwirken auf die Steuerung der
Arbeitsablaufe erklaren

bei Analysen und Auswertungen von
Kennziffern und Statistiken mitwirken

Ergebnisse des Warenwirtschaftssystems in
Absatzprognosen umsetzen,
Schlussfolgerungen fir Lagerbesténde und
Aktionen der Verkaufsférderung ziehen

6.4

Benutzerunterstitzung

a)

b)

Benutzer in die Bedienung und Nutzung von in-
formations- und kommunikationstechnischen
Geraten einweisen und beraten

Bedienungsunterlagen bereitstellen, Hilfe-
Programme nutzen

Personal

7.1

Selbstverantwortung und
Motivation

a)

b)

c)

Bedeutung von Motivation und
Selbstverantwortung fir den wirtschaftlichen
Erfolg erlautern

individuelle Voraussetzungen von Mitarbeitern
und Mitarbeiterinnen bei der Vorbereitung von
Personalentscheidungen bertcksichtigen

Mitarbeiterfiihrung als dynamischen, sich
sténdig verédndernden Prozess erklaren

7.2

Fuhren mit Zielen

a)

b)

<)

Vorteile des Fiihrens mit Zielen erlautern

Zielsysteme als inhaltliche Aufgabenstellung
erlautern

MaRnahmepléane aus Zielen ableiten, Zielerrei-
chung Uberprifen

7.3

Selbst- und Zeitmanagement

a)

b)

Zusammenhange von Selbst- und Zeitmanage-
ment, Leistungssteigerung und Stress erlautern

Methoden des Selbst- und Zeitmanagements
nutzen

7.4

Kommunikation

a) Moglichkeiten der Konfliktiosung insbesondere mit
dem Ziel anwenden, Motivation, Arbeitsklima und
Arbeitsleistung zu verbessern b) sprachliche und
nichtsprachliche Kommunikation im
Mitarbeitergesprach anwenden c) Selbstbild und
Fremdbild bei der Kommunikation beriicksichtigen d)
Einsatz und Durchfuhrung von Kritikgesprachen in
Konfliktsituationen beschreiben
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7.5

Personalentwicklung

a)

b)

Ziele der Personalentwicklung des
Ausbildungsbetriebes erlautern

aus Personalbedarfsplanung, Personaleinsatz und
Qualifikationsbedarf MaRnahmen zur Personal-
entwicklung ableiten

7.6

Personaleinsatz

a)
b)

<)

Bedeutung von Kompetenzstrukturen erlautern
Personaleinsatzplanung erstellen

arbeits- und sozialrechtliche Vorschriften bei Per-
sonalplanung und —einsatz anwenden

Grundlagen unternehmerisc

her Selbststandigkeit

a)

b)

c)

d)

e)

f)

9)

h)

K)

unternehmerische Selbststéandigkeit als Perspekti-
ve der Berufs- und Lebensplanung begrinden

Anforderungen an persoénliche und fachliche Eig-
nung fur unternehmerische Selbststandigkeit
beurteilen

Voraussetzungen und Rahmenbedingungen,
Chancen und Risiken unternehmerischer Selbst-
standigkeit aufzeigen

Schritt in die Selbststandigkeit planen, Geschafts-
idee entwickeln, Griindungskonzept erstellen und
prasentieren

Marktforschungsdaten und Standortanalyse bei
Griindung oder Ubernahme eines Unternehmens
berucksichtigen

rechtliche Bedingungen bei Griindung und Uber-
nahme eines Unternehmens erlautern

Rechtsformen unterscheiden und eine geeignete
auswahlen

Finanzierungsquellen und Férdermdglichkeiten fur
unternehmerische Selbststéndigkeit erkunden und
auswahlen, Finanzierung planen

Versicherungsarten fur unternehmerische Selbst-
standigkeit auswahlen

Steuerarten im Rahmen der unternehmerischen
Selbststandigkeit aufzeigen

Kennziffern zur Steuerung des Unternehmens
bewerten




