m Saarland

Ausbildungsplan ab 01.08.2004

als Anlage zum Berufsausbildungsvertrag

Kaufmann im
Einzelhandel
Ausbildungsplan Reg. Nr. Kauffrau im

Einzelhandel

Ausbildungsbetrieb:

SHrAIRE [ P LZ | Ol . e e e e

Auszubildende(r):

SHTAIRE [ P LZ | O e e e

Ausbildungszeit von: bis:

Wahlqgualifikationseinheiten 1 im 2. Ausbildungsjahr zu vermitteln

1. Warenannahme, Warenlagerung
2. Beratung und Verkauf

3. Kasse

4. MarketingmalRnahmen

1 Baustein ist
auszuwahlen

O I R

Wabhlgualifikationseinheiten 2 im 3. Ausbildungsjahr zu vermitteln

1. Beratung, Ware, Verkauf 3 1 Baustein von 1 -3

2. beschaffungsorientierte Warenwirtschaft O ist Pflicht,

3. warenwirtschaftliche Analyse O

4. kaufmannische Steuerung und Kontrolle 0

5. Marketing O

6. IT-Anwendungen 0 2 Bausteine

7. Personal ] von 1 —7 sind wéhlbar!
Unterschrift Ausbildungsbetrieb Unterschrift Auszubildende(r)

Vater und Mutter/Vormund
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Pflichtqualifikationseinheiten im 1. und 2. Ausbildungsjahr

Der Ausbildungsbetrieb

Information und Kommunikation
Warensortiment

Grundlagen von Beratung und Verkauf
Servicebereich Kasse
Marketinggrundlagen

Warenwirtschaft

Grundlagen des Rechnungswesens

Pflichtqualifikationseinheit im 3. Ausbildungsjahr zu vermitteln

Einzelhandelsprozesse

Sachliche und zeitliche Gliederung der Berufsausbildung

Anlage zum Berufsausbildungsvertrag

Die sachliche und zeitliche Gliederung der zu vermittelnden Kenntnisse und Fertigkeiten laut
Ausbildungsrahmenplan der Ausbildungsverordnung ist auf den folgenden Seiten niederge-
legt.

Der zeitliche Anteil des gesetzlichen bzw. tariflichen Urlaubsanspruches, des Berufsschul-
unterrichtes und der Zwischen- und Abschlussprifung des/der Auszubildende(n) ist in den
einzelnen zeitlichen Richtwerten enthalten.

Anderungen des Zeitumfanges und des Zeitablaufes aus betrieblich oder schulisch beding-
ten Grinden oder aus Grinden in der Person des/der Auszubildende(n) bleiben vorbehalten.
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Teile des Ausbildungsberufsbildes / Zeitrahmen in Monaten

1. Ausbildungsjahr

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

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

Zeitrahmen Ausbildungsordnung: 3 — 5 Monate
Zeitrahmen Ausbildungsbetrieb: ... Monate

1.6 Umweltschutz,

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

6.1 Werbemalinahmen,

6.2 Warenprasentation

Zeitrahmen Ausbildungsordnung: 3 — 5 Monate
Zeitrahmen Ausbildungsbetrieb: . Monate

1.5 Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit,
5.1 Kassieren,

5.2 Kassenabrechnung,

8.1 Rechenvorgange in der Praxis

zu vermitteln und im Zusammenhang damit die Fertigkeiten und Kenntnisse der Berufsbildposition

7.1 Grundlagen der Warenwirtschatt,

fortzufuhren.
Zeitrahmen Ausbildungsordnung: 3 — 5 Monate
Zeitrahmen Ausbildungsbetrieb: . Monate
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2. Aushildungsjahr

Die Fertigkeiten und Kenntnisse zur Berufshildpositionen:

2.2 Teamarbeit und Kooperation, Arbeitsorganisation sowie
3 Warensortiment, sind wahrend des gesamten zweiten Ausbildungsjahres zu vermitteln.

4.3 Beschwerde und Reklamation,
6.3 Kundenservice

zu vermitteln und im Zusammenhang damit die Fertigkeiten und Kenntnisse der Berufsbildpositio-
nen

1.6 Umweltschutz,

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

6.1 WerbemalRnahmen,

fortzufiihren.
Zeitrahmen Ausbildungsordnung: 3 — 5 Monate
Zeitrahmen Ausbildungsbetriep: .. Monate

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 Berufsbildpositio-
nen

1.5 Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit,
2.1 Informations- und Kommunikationssysteme,

5.1 Kassieren,

5.2 Kassenabrechnung,

7.1 Grundlagen der Warenwirtschatt,

8.1 Rechenvorgdnge in der Praxis

fortzufiihren.
Zeitrahmen Ausbildungsordnung: 4 — 6 Monate
Zeitrahmen Ausbildungsbetriep: ... Monate
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2. Ausbildungsjahr

In einem Zeitraum von insgesamt drei Monaten sind schwerpunktméfRig die Fertigkeiten und
Kenntnisse der bereits auf Seite 1 festgelegten Wabhlqualifikation 1 zu vermitteln

Wabhlqualifikation 1, Warenannahme, Warenlagerung a

1.1 Bestandssteuerung,
1.2 Warenannahme- und kontrolle,
1.3 Warenlagerung

Wahlqualifikation 1, Beratung und Verkauf O
2.1 Beratungs- und Verkaufsgesprache

Wabhlqualifikation 1, Kasse [l

3.1 Service an der Kasse
3.2 Kassensysteme und Kassieren
3.3 Umtausch, Beschwerde und Reklamation

Wabhlqualifikation 1, Marketingmaf3hahmen (1

4.1 Werbung
4.2 visuelle Verkaufsférderung
4.3 Kundenbindung, Kundenservice
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3. Ausbildungsjahr

Die Ausbildung im 3. Ausbildungsjahr besteht aus einem Pflicht- und drei Wahlqualifikationen von
jeweils 3 Monaten. Die Wahlqualifikationen 2, wurden bereits vorher auf der Seite 1 festgelegt.

Pflichtqualifikation: Einzelhandelsprozesse O

Wabhlqualifikation 2, Beratung, Ware Verkauf O
1.1 kundenorientierte Kommunikation,

1.2 Konfliktldsungen,

1.3 erweiterte Warenkenntnisse in zusatzlicher Warengruppe

Wahlqualifikation 2, beschaffungsorientierte Warenwirtschaft 0
2.1 Warendisposition,

2.2 Sortimentsgestaltung,

2.3 Vertrage und Zahlungsbedingungen

Wahlqualifikation 2, warenwirtschaftliche Analyse O
3.1 Umsatzentwicklung,

3.2 Leistungskennziffern der Warenbewegung,

3.3 Bestandsfihrung

Wahlqualifikation 2, kaufmannische Steuerung und Kontrolle 0
4.1 Kosten- und Leistungsrechnung,

4.2 Steuerung mittels Kennziffern,

4.3 Preisgestaltung,

4.4  betriebliche Erfolgsrechnung

Wahlqualifikation 2, Marketing O
5.1 Verkaufsforderung,

5.2 Standortmarketing,

5.3 Zielgruppenmarketing

Wahlqualifikation 2, IT-Anwendungen O
6.1 elektronische Geschaftsabwicklung,

6.2 Datenbanken,

6.3  Optimierung der Warenwirtschatt,

6.4 Benutzerunterstitzung

Wahlqualifikation 2, Personal 0
7.1 Selbstverantwortung und Motivation,

7.2 FUdhren mit Zielen,

7.3 Selbst- und Zeitmanagement,

7.4 Kommunikation,

7.5 Personalentwicklung,
7.6 Personaleinsatz
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Ausbildungsrahmenplan fur die Berufsausbildung
zum Kaufmann im Einzelhandel/ zur Kauffrau im Einzelhandel
- Sachliche Gliederung -

Abschnitt I: Gemeinsame Fertigkeiten und Kenntnisse in den Pflichtqualifikationseinheiten
gemal § 4 Absatz 2, Nrl

Lfd. |Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
Nr. [berufsbildes
2 3

Der Ausbildungsbetrieb (8 12 Abs. 1, Nr. 1)

1.1 |Bedeutung und Struktur | a) Funktion des Einzelhandels in der Gesamtwirtschaft
des Einzelhandels erklaren

(8 12 Abs. 1, Nr. 1.1) b) Leistungen des Einzelhandels an Beispielen des Aus-

bildungsbetriebes erlautern
c) Betriebs- und Verkaufsform des Ausbildungsbetriebes
erlautern

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

1.2 | Stellung des Ausbil- a) Einflusse des Standortes, der Verkaufsform, der Sor-
dungsbetriebes am timents- und Preisgestaltung sowie der Verkaufs-
Markt raumgestaltung auf die Stellung des Ausbildungsbe-
(8 12 Abs. 1, Nr. 1.2) triebes am Markt erlautern

b) Konkurrenzbeobachtungen durchfihren, bei Auswer-
tungen mitwirken

1.3 |Organisation des Aus- | 3) Rechtsform des Ausbildungsbetriebes darstellen
bildungsbetriebes _ _ . .
(8 12 Abs. 1, Nr. 1.3) b) organisatorischen Aufbau des Ausbildungsbetriebes

mit seinen Aufgaben und Zustandigkeiten und dem
Zusammenwirken der einzelnen Funktionsbereiche
erklaren

c) Geschaftsfelder, Aufgaben und Arbeitsablaufe im
Ausbildungsbetrieb darstellen

d) Zusammenarbeit des Ausbildungsbetriebes mit Wirt-
schaftsorganisationen, Behérden, Gewerkschaften
und Berufsvertretungen beschreiben

1.4 |Berufsbildung, Perso- a) Rechte und Pflichten aus dem Ausbildungsvertrag
nalwirtschaft, arbeits- feststellen und Aufgaben der Beteiligten im dua-
und sozialrechtliche len System beschreiben
Vorschriften

b) den betrieblichen Ausbildungsplan mit der Ausbil-

(§ 12 Abs. 1, Nr. 1.4) dungsordnung vergleichen

c) lebensbegleitendes Lernen fir die berufliche und
personliche Entwicklung begrinden, berufliche
Aufstiegs- und Weiterentwicklungsmdglichkeiten
darstellen.
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Lfd. |Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
Nr. | berufsbildes
1 2 3
d) arbeits-, sozial- und mitbestimmungsrechtliche
Vorschriften sowie fur den Arbeitsbereich gelten-
den Tarif- und Arbeitszeitregelungen beachten
e) wesentliche Inhalte und Bestandteile eines Ar-
beitsvertrags sowie die fur eine Beschaftigung er-
forderlichen Personalpapiere darstellen
f)  Ziele und Aufgaben der Personaleinsatzplanung
erlautern und zu ihrer Umsetzung beitragen
g) Positionen der eigenen Entgeltabrechnung erkla-
ren
1.5 |Sicherheitund Gesund- | a) Gefahrdung von Sicherheit und Gesundheit am
heitsschutz bei der Ar- Arbeitsplatz feststellen und Ma3nahmen zu ihrer
beit Vermeidung ergreifen
(8 12 Abs. 1, Nr. 1.5) b) berufsbezogene Arbeitsschutz- und Unfallverhii-
tungsvorschriften anwenden
c) Verhaltensweisen bei Unféllen beschreiben sowie
erste MaRnhahmen einleiten
d) Vorschriften des vorbeugenden Brandschutzes an-
wenden: Verhaltensweisen bei Branden beschreiben
und MalRBnahmen zur Brandbekampfung ergreifen
1.6 |[Umweltschutz Zur Vermeidung betriebsbedingter Umweltbelastungen im
(8 12 Abs. 1, Nr. 1.6) beruflichen Einwirkungsbereich beitragen, insbesondere
a) mogliche Umweltbelastungen durch den Ausbil-
dungsbetrieb und seinen Beitrag zum Umwelt-
schutz an Beispielen erklaren
b) fur den Ausbildungsbetrieb geltende Regelungen
des Umweltschutzes anwenden
c) Madglichkeiten der wirtschaftlichen und umwelt-
schonenden Energie- und Materialverwendung
nutzen
d) Abfélle vermeiden; Stoffe und Materialien einer um-
weltschonenden Entsorgung zufiihren
2. 2. Information und Kommunikation (8 12 Abs. 1, Nr. 2)
2.1 |Informations- und Kom- | a) Informations- und Kommunikationssysteme des
munikationssysteme Ausbildungsbetriebes nutzen
(§ 12 Abs. 1, Nr. 2.1) b) Mdoglichkeiten der Dateniibertragung und Informa-

tionsbeschaffung nutzen; Sicherheitsanforderun-
gen beachten
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Lfd. |Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
Nr. | berufsbildes
1 2 3
c) Daten eingeben, mit betriebslblichen Verfahren
sowie unter Beachtung des Datenschutzes si-
chern und pflegen
2.2 |Teamarbeit und Koope- | a) Information, Kommunikation und Kooperation flir
ration, Arbeitsorganisa- Betriebsklima, Arbeitsleistung und Geschéftser-
tion folg nutzen
(8 12 Abs. 1, Nr. 2.2) b) Aufgaben im Team planen und bearbeiten
c) interne Kooperation mitgestalten
d) Arbeits- und Organisationsmittel sowie Lern- und
Arbeitstechniken einsetzen
e) Methoden des selbststandigen Lernens anwen-
den, Fachinformationen nutzen
f)  Ursachen von Konflikten analysieren und zur Ver-
meidung von Kommunikationsstorungen beitra-
gen
g) Bedeutung von Wertschatzung, Respekt und Ver-
trauen als Grundlage erfolgreicher Zusammenar-
beit beschreiben
h) Ruckmeldung geben und entgegennehmen
3. Warensortiment a) Warenbereich als Teil des betrieblichen Waren-
(8 12 Abs. 1, Nr. 3) sortiments darstellen
b) Kunden Uber die Warenbereiche im Ausbildungs-
betrieb informieren
c) Struktur des betrieblichen Warenbereichs in Wa-
rengruppen darstellen
d) Eigenschaften, Ver- und Anwendungsmaglichkei-
ten von Waren eines Warenbereichs unter Be-
riicksichtigung 6kologischer, wirtschaftlicher und
rechtlicher Aspekte darstellen; Informationsquel-
len zur Aneignung von Warenkenntnissen nutzen
e) Fachausdriicke und handelstbliche Bezeichnun-
gen fur Waren eines Warenbereichs anwenden
f)  Warenkennzeichnungen bericksichtigen und fur
die Information von Kunden nutzen
4. Grundlagen von Beratung und Verkauf (§ 12 Abs. 1, Nr. 4)
4.1 |kunden-und dienstleis- | a) die Rolle des Verkaufspersonals fiir eine erfolgreiche

tungsorientiertes Verhal-
ten
(8 12 Abs. 1, Nr. 4.1)

Handelstatigkeit erlautern und bei der eigenen Aufga-
benerfiillung bericksichtigen
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Lfd. |Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
Nr. | berufsbildes
1 2 3
b) Anforderungen und Aufgaben einer erfolgreichen Ver-
kaufstatigkeit darstellen
¢) durch eigenes Verhalten zur Kundenzufriedenheit und
Kundenbindung beitragen
4.2 | Kommunikation mit Kun-| a) auf Erwartungen und Winsche des Kunden hinsicht-
den lich Waren, Beratung und Service eingehen
(812 Abs.1,Nr. 4.2) b) auf unterschiedliches Verhalten von Kunden situati-
onsgerecht reagieren
c) im Kundengespréach sprachliche und nichtsprachliche
Kommunikationsformen beriicksichtigen
d) unterschiedliche Fragetechniken einsetzen
e) Gesprachsfihrungstechniken bei Informations-, Bera-
tungs- und Verkaufsgesprachen anwenden
f)  auf Kundeneinwédnde und Kundenargumente ver-
kaufsférdernd reagieren
g) Konfliktarten darstellen; Moglichkeiten der Konfliktlo-
sung anwenden
h) zur Vermeidung von Informations- und Kommunikati-
onsstdrungen beitragen
i) Erganzungs-, Ersatz- und Zusatzartikel anbieten
4.3 |Beschwerde und Re- a) Beschwerde, Reklamation und Umtausch unterschei-
klamation den; rechtliche Bestimmungen und betriebliche Rege-
(8 12 Abs. 1, Nr. 4.3) lungen anwenden
b) bei der Bearbeitung von Beschwerden, Reklamatio-
nen und Umtausch mitwirken
5. Servicebereich Kasse (§ 12 Abs. 1, Nr. 5)
51 |Kassieren a) Kasse vorbereiten, Kassieranweisung beachten
(812 Abs. 1, Nr. 5.1) b) kassieren, bare und unbare Zahlungen abwickeln,
Preisnachlasse berticksichtigen
c) die Bedeutung von Kundenansprache im Kassenbe-
reich beriicksichtigen
d) Kaufbelege erstellen
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Lfd. |Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
Nr. | berufsbildes
1 2 3
5.2 |Kassenabrechnung a) Umtausch und Reklamation kassentechnisch abwi-
(8 12 Abs. 1, Nr. 5.2) ckeln Kasse abrechnen
b) Kassenbericht erstellen, Einnahmen und Belege wei-
terleiten
¢) Ursachen fur Kassendifferenzen aufzeigen
6. Marketinggrundlagen (8 12 Abs. 1, Nr. 6)
6.1 |WerbemalRnahmen a) Arten, Ziele, Aufgaben und Zielgruppen der Werbung
(8 12 Abs. 1, Nr. 6.1) erlautern
b) Werbemittel und Werbetréger im Ausbildungsbetrieb
unter Berucksichtigung des rechtlichen Rahmens ein-
setzen
c) Uuber Werbeaktionen des Ausbildungsbetriebes infor-
mieren
6.2 |Warenprasentation a) Waren verkaufswirksam prasentieren, Dekorationsmit-
(8 12 Abs. 1, Nr. 6.2) tel einsetzen
b) Angebotsplatze nach Absatzgesichtspunkten beurtei-
len, Waren platzieren
6.3 |Kundenservice a) Dbei Serviceleistungen des Ausbildungsbetriebes zur
(8 12 Abs. 1, Nr. 6.3) Forderung der Kundenzufriedenheit mitwirken
b) Mittel zur Kundenbindung nutzen
6.4 |Preisbildung a) Elemente der Preisgestaltung erlautern
(8 12 Abs. 1, Nr. 6.4) b) Folgen von Preisanderungen darstellen
c) im Rahmen der betrieblichen und rechtlichen Vorga-
ben die Preisauszeichnung sicherstellen
7 Warenwirtschaft (8§ 12 Abs. 1, Nr. 7)
7.1 | Grundlagen der Waren- | ) Zijele und Aufgaben der Warenwirtschaft des Aushbil-
wirtschaft dungsbetriebes erlautern
(812 Abs. 1, Nr. 7.1) _
b) Zusammenhénge zwischen Waren- und Datenfluss
darstellen
c) Madglichkeiten der Datenerfassung und —verarbeitung
nutzen
d) rechtliche Vorschriften und betriebliche Vorgaben bei
Datensicherung und Datenschutz beachten
7.2 |Bestandskontrolle, In- | ) artikelgenaue und zeitnahe Erfassung von Warenbe-

ventur
(§ 12 Abs. 1, Nr. 7.2)

wegungen als Grundlage der Steuerung und Kontrolle
des Warenflusses berticksichtigen
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Lfd. | Teil des_ Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
Nr. | berufsbildes
1 2 3
b) warenwirtschaftliche Daten erfassen; Belege des Wa-
reneingangs, der Warenlagerung und des Verkaufs
prifen
c) Bestande auf Menge und Qualitat kontrollieren
d) Dbetriebsibliche MaRnahmen bei Bestandsabweichun-
gen, insbesondere durch Bruch, Verderb, Schwund
und Diebstahl einleiten
e) bei Inventuren mitwirken, rechtliche Vorschriften be-
achten
f)  zur Vermeidung von Inventurdifferenzen beitragen
7.3 |Wareneingang, Waren- | @ Wareneingange erfassen und kontrollieren, Abwei-
lagerung chungen melden und Waren nach betrieblichen Rege-
(8 12 Abs. 1, Nr. 7.3) lungen weiterleiten
b) Verpackung auf Transportschaden kontrollieren, bei
Schaden betriebsibliche MaRnahmen einleiten
c) rechtliche Vorschriften bei der Warenannahme beach-
ten
d) Waren lagern und pflegen; rechtliche Vorschriften be-
riicksichtigen
e) Hilfsmittel zur Warenbewegung unter Beachtung der
rechtlichen Vorschriften einsetzen und pflegen
8. Grundlagen des Rechnungswesens (8 12 Abs. 1, Nr. 8)
8.1 |Rechenvorgénge inder | a) verkaufsbezogene Geschaftsvorgange rechnerisch
Praxis bearbeiten
(8 12 Abs. 1, Nr. 8.1) b) Rechenarten zur Losung kaufmannischer Sachverhal-
te einsetzen
c) fir Berechnungen erforderliche Hilfsmittel nutzen
d) Zusammenhange von Kosten, Umsatz und Ertrag er-
l[&utern
8.2 | Kalkulation a) Kalkulationen erstellen, erforderliche Berechnungen
(8 12 Abs. 1, Nr. 8.2) durchfuihren
b) die Kalkulation beeinflussende Faktoren unterschei-

den
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Lfd. |Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
Nr. berufsbildes
1 2 3
9. Einzelhandelsprozesse | a) Aufgaben, Organisation und Leistungen des Ausbil-
(8 12 Abs. 1, Nr. 10) dungsbetriebes entlang der Wertschdpfungskette dar-
stellen
b) Handlungsmdglichkeiten an Schnittstellen zu Lieferan-
ten und Herstellern aus Sicht des Verkaufs feststellen
c) Kernprozesse des Einzelhandels von Einkauf und
Sortimentsgestaltung Uber logistische Prozesse bis
zum Verkauf in die Wertschopfungskette einordnen,
Wechselwirkungen begriinden
d) die unterstitzenden Prozesse Rechnungswesen, Per-
sonalwirtschaft, Marketing, IT-Anwendungen und wa-
renwirtschaftliche Analysen im eigenen Arbeitsbereich
nutzen
e) qualitatssichernde MalRnahmen entwickeln und bear-
beiten
f) an der Prozessoptimierung durch Schwachstellenana-
lyse und Beseitigung von Fehlerquellen mitwirken
g) Aufgaben des Controllings als Informations- und

Steuerungsinstrument beschreiben

Abschnitt 11: Fertigkeiten und Kenntnisse in den Wahlqualifikationseinheiten 1 gemali § 4
Absatz 2, Nummer 2

Lfd. |Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
Nr. |berufsbildes
1 2 3
1. Warenannahme, Warenlagerung (8 12 Abs. 2, Nr. 1)
1.1 |Bestandssteuerung a) Auswirkungen von Bestandsverdnderungen auf das
(8 12 Abs. 2, Nr. 1.1) Betriebsergebnis analysieren
b) bei der Steuerung der Bestande und des Absatzes
mitwirken, Warenwirtschaftssystem nutzen
c) Vollstandigkeit des Warenangebots unter Berlcksich-
tigung saisonaler, aktions- und frequenzbedingter
Schwankungen kontrollieren und Mal3Bhahmen einlei-
ten
1.2 |Warenannahme und - a) Kenntnisse aus der betrieblichen Belegverwaltung in

kontrolle
(8 12 Abs. 2, Nr. 1.2)

der Warenannahme anwenden
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Lfd. |Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
Nr. berufsbildes
1 2 3

b) Reklamationen in der Warenannahme aufnehmen und
diese unter Einhaltung der gesetzlichen und betriebs-
Ublichen Bestimmungen bearbeiten Kenntnisse tber
Konfliktlésungen in der Warenannahme einsetzen

c) notwendige MalRnahmen bei Bruch, Verderb und
Schwund bei vorgelagerten Logistikstufen einleiten

1.3 |Warenlagerung a) Bestimmungen fur die Lagerung spezieller Waren-
(8 12 Abs. 2, Nr. 1.3) gruppen anwenden

b) Ware im Verkaufsraum, insbesondere unter dem Ge-
sichtspunkt der Werbewirksamkeit lagern

2. Beratung und Verkauf (§ 12 Abs. 2, Nr. 2)
2.1 |Beratungs- und Ver- a) Struktur zweier Warengruppen eines Warenbereichs
kaufsgesprache im Ausbildungsbetrieb nach Breite und Tiefe darstel-
12 Abs. 2, Nr. 2.1) len

b) Kunden Uber qualitts- und preisbestimmende Merk-
male sowie Ver- und Anwendungsmoéglichkeiten von
Waren eines Warenbereichs informieren

c) Unterschiede von Herstellermarken und Handelsmar-
ken im Verkaufsgesprach herausstellen

d) Kunden tUber rechtliche und betriebliche Riicknahme-
regelungen sowie tUber umweltgerechte Entsor-
gungsmaoglichkeiten von Waren informieren

e) Trends und innovative Anséatze beobachten und als
Verkaufsargument nutzen

f)  im Kundengesprach warenspezifisch Mengen und
Preise ermitteln

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

h) Kundentypen und Verhaltensmuster unterscheiden,
im Verkaufsgesprach individuell nutzen

i) Bedeutung einer erfolgreichen Verkaufstatigkeit hin-
sichtlich Umsatz, Ertrag und Kundenzufriedenheit er-
lautern

j)  Kaufmotive und Winsche von Kunden durch Beo-
bachten, aktives Zuhéren und Fragen ermitteln und
nutzen
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Lfd. |Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
Nr. berufsbildes
1 2 3
2.2 |Umtausch, Beschwerde | a) Umtausch und Reklamation bearbeiten, die Interessen
und Reklamation des Unternehmens vertreten und kundenorientiert
(8 12 Abs. 2, Nr. 2.2) handeln
b) Sonderfélle von Umtausch, Beschwerde und Rekla-
mation entsprechend der gesetzlichen und betriebli-
chen Regelungen I6sen
2.3 | Verhalten in schwierigen | @) im Umgang mit Kunden Einfihlungsvermégen zeigen
Gespréachssituationen . . 3y o .
(8 12 Abs. 2, NI. 2.3) b) mit emotional gepragten Situationen im Verkauf um-
gehen
c) Stresssituationen im Verkauf bewaltigen
d) Konfliktursachen feststellen, Konfliktibsungen im Be-
ratungsgesprach entwickeln
e) Strategien im Umgang mit schwierigen Kunden an-
wenden
3. Kasse (§ 12 Abs. 2, Nr. 3)
3.1 |Service an der Kasse a) Kunden an der Kasse situationsgerecht ansprechen
12 Abs. 2, Nr. 3.1) _ _ . .
b) dem Kunden beim Kassiervorgang Serviceleistungen
anbieten
c) Kassenbereich unter ergonomischen Gesichtspunkten
erlautern, das eigene Verhalten danach ausrichten
3.2 |Kassensystem und Kas- | a) unterschiedliche Zugangsberechtigungen zum Kas-
sieren sensystem begrunden; spezifische Kassierfunktionen
(8 12 Abs. 2, Nr. 3.2) anwenden
b) Bedeutung der Kassen fur die warenwirtschaftliche
Analyse erlautern; Kassenberichte hinsichtlich Artikel,
Zahlungsmittel und Personaleinsatz auswerten
c) Vorsichtsmalinahmen bei der Annahme von moneta-
ren und nichtmonetdren Zahlungsmitteln beachten
d) die im Betrieb tblichen Vorschriften zum Umgang mit
Fremdwahrungen anwenden
e) Stresssituationen an der Kasse bewaltigen
f)  bei der Zusammenfassung der Kassenberichte, der
Vorbereitung des Geldtransports und der Wechsel-
geldbereitstellung mitwirken
g) nach einer Systemstdrung geeignete Malinahme zur

Datensicherung und zur Wiederherstellung der Funk-
tionsfahigkeit einleiten
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Lfd. |Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
Nr. | berufsbildes
1 3
3.3 |Umtausch, Beschwerde | a) Umtausch und Reklamation bearbeiten, die Interessen
und Reklamation des Unternehmens vertreten und kundenorientiert
(8 12 Abs. 2, Nr. 3.3) handeln
b) Sonderfélle von Umtausch, Beschwerde und Rekla-
mation entsprechend der rechtlichen und betrieblichen
Regelungen I6sen
4. MarketingmaBnahmen (8 12 Abs. 2, Nr. 4)
4.1 |Werbung a) an Maflinahmen der Werbung und Verkaufsforderung
(8 12 Abs. 2, Nr. 4.1) mitwirken, Ergebnisse auswerten; Auswahl von Wer-
bemitteln und Werbetragern begriinden
b) Zusammenhange zwischen Werbemitteln und Werbe-
tradgern sowie Werbekosten und Werbeerfolg an Bei-
spielen des Ausbildungsbetriebes erlautern
c) bei Werbeerfolgskontrollen mitwirken
4.2 |visuelle Verkaufsforde- | a) Ziele und Aufgaben der visuellen Verkaufsférderung
rung nutzen, Wirkungen typischer Techniken aufzeigen
(8 12 Abs. 2, Nr. 4.2) b) Grundlagen der Sinneswahrnehmung und verkaufs-
psychologischer Erkenntnisse sowie daraus resultie-
rende Anforderungen an die Gestaltung der Waren-
prasentation erklaren
¢) Erwartungen der Kunden bei der Warenprasentation
bertcksichtigen
4.3 |Kundenbindung, Kun- a) Bedeutung von Kundenbindung und Kundenservice
denservice fur den Verkaufserfolg begriinden
(8 12 Abs. 2, Nr. 4.3) b) Geschenkverpackung anbieten
c) beim Einsatz von besonderen Formen des Kunden-
service im Ausbildungsbetrieb mitwirken
d) bei der Planung und Durchfiihrung von Sonderaktio-

nen mitwirken
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Abschnitt lll: Fertigkeiten und Kenntnisse in den Wahlqualifikationseinheiten 2 geman
84 Absatz 2, Nr. 3

Lfd. |Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
Nr. | berufsbildes
1 2 3
Beratung, Ware, Verkauf (§ 12 Abs. 3, Nr. 1)
1.1 [kundenorientierte Kom- | a) Zusammenhange zwischen Selbstbild und Fremdbild
munikation erlautern und bei der Kommunikation bertcksichtigen
(8 12 Abs. 3, Nr. 1.1) b) unternehmerische Ziele im eigenen Arbeitsbereich
kundenorientiert umsetzen
c) Grundmuster zur Stressentstehung und Stressbewal-
tigung bertcksichtigen
d) Bedeutung emotionaler Intelligenz fur den Verkauf er-
klaren
e) Kommunikationstechniken unterscheiden und zur
Forderung der Kundenzufriedenheit anwenden
f) im Beratungsgesprach Qualitats- und Leistungsan-
spruche des Unternehmens gegeniiber dem Kunden
vertreten
1.2 | Konfliktldsung a) grundlegende Muster der Entstehung und Bewalti-
(8 12 Abs. 3, Nr. 1.2) gung von Konflikten beschreiben
b) Ursachen von Konfliktsituationen im Verkaufsge-
sprach analysieren und Schlussfolgerungen fiir zu-
kunftige Verkaufsgesprache ableiten
1.3 |erweiterte Warenkennt- | a) Struktur zweier weiterer Warengruppen im Ausbil-
nisse in zusatzlichen dungsbetrieb darstellen
Warengruppen b) Kunden Uber qualitéts- und preisbestimmende Merk-
(8 12 Abs. 3, Nr. 1.3) . . oo
male sowie Ver- und Anwendungsmoglichkeiten in-
formieren
c) Unterschiede von Herstellermarken und Handelsmar-
ken im Verkaufsgesprach herausstellen
d) Kunden Uber rechtliche und betriebliche Riicknahme-
regelungen sowie Uber umweltgerechte Entsor-
gungsmoglichkeiten von Waren informieren
e) Trends und innovative Ansatze beobachten und als
Verkaufsargument nutzen
f)  im Kundengesprach warenspezifisch Mengen und
Preise ermitteln
g) Kaufmotive und Winsche von Kunden durch Beo-

bachten, aktives Zuhéren und Fragen ermitteln und
nutzen
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Lfd. |Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
Nr. | berufsbildes

1 2 3

h) Medien flur die Aneignung von warenspezifischen
Kenntnissen nutzen

i)  Gesundheits- und Umweltvertraglichkeit von Waren
des Warenbereichs beurteilen

2. beschaffungsorientierte Warenwirtschaft (8 12 Abs. 3, Nr. 2)
2.1 | Warendisposition a) Bedarfsermittlung unter Nutzung von Kennziffern aus
12 Abs. 3, Nr. 2.1 der Warenwirtschaft durchflihren

b) Liefermodalititen bei der Bestellung berticksichtigen

c) am Bestellverfahren mitwirken

2.2 | Sortimentsgestaltung a) MaRnahmen zur Sicherstellung der Vollstandigkeit der
12 Abs. 3, Nr. 2.2) Waren im Warenbereich unter Beriicksichtigung von
Aufbau und Struktur des Warenbereichs ergreifen

b) sortimentsbestimmende Faktoren, insbesondere Qua-
litat, Trends, Zielgruppen, Standort und Wettbe-
werbssituationen erlautern

c) Vorschlage zur Gestaltung des Warenbereichs entwi-
ckeln

d) Herausnahme und Neuaufnahme von Artikeln be-
grinden

2.3 | Vertrage und Zahlungs- | a) Zahlungsmodalitéaten unterscheiden
bedingungen b)

12 Abs. 3, Nr. 2.3) Einhaltung von Bedingungen aus abgeschlossenen

Beschaffungsvertragen Gberwachen

3. warenwirtschaftliche Analyse (§ 12 Abs. 3, Nr. 3)
3.1 |Umsatzentwicklung a) an der Erarbeitung von Umsatzstatistiken mitwirken,
(8 12 Abs. 3, Nr. 3.1) Umsatzkennziffern analysieren

b) aus Umsatzstatistiken MaRnahmen zur Umsatzerho-
hung ableiten und Umsetzungsvorschlage entwickeln
c) an MalRnahmen zur Ertragsverbesserung mitwirken

3.2 | Leistungskennziffern der | 3y Bedeutung von Leistungskennziffern fir Warenbewe-
Warenbewegung gung und Geschaftserfolg erlautern

(812 Abs. 3, Nr. 3.2) b) bei der Ermittlung von Leistungskennziffern mitarbei-

ten

c) Schlussfolgerungen zur Verbesserung der Leistungs-
kennziffern ableiten, bei der Umsetzung mitwirken
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Lfd. |Teil des Ausbildungs- | 7y vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
Nr. berufsbildes
1 2 3
d) Auswirkungen auf Umsatzverlaufe bei Veréanderungen
von Leistungskennziffern begriinden
3.3 | Bestandsfuhrung a) Steuerungsvorgange bei der Warenbestellung be-
12 Abs. 3, Nr. 3.3) ricksichtigen, Bestellvorschlage aus dem Warenwirt-
schaftssystem prifen
b) bei der Erstellung, Fihrung und Auswertung der La-
gerstatistik mitwirken
c) Ursachen fur Inventurdifferenzen aufzeigen, Vor-
schlage fur InventursicherungsmalRnahmen entwi-
ckeln, bei der Umsetzung mitwirken
4. kaufmannische Steuerung und Kontrolle (8 12 Abs. 3, Nr. 4)
4.1 |Kosten- und Leistungs- | a) Aufgaben der Kosten- und Leistungsrechnung im Be-
rechnung trieb als Informations- und Kontrollsystem erkléren
(8 12 Abs. 3, Nr. 4.1) b) betriebliche Festlegungen fir die Kosten- und Leis-
tungsrechnung erlautern
c) betriebswirtschaftliche Schlussfolgerungen aus der
Kosten- und Leistungsrechnung ableiten
4.2 | Steuerung mittels Kenn- | a) betriebliche Leistungskennziffern ermitteln und bewer-
ziffern ten, Schlussfolgerungen ableiten
(8 12 Abs. 3, Nr. 4.2) b) an der Erstellung und Auswertung von betrieblichen
Statistiken mitwirken
c) MaRnahmen einleiten, bei der Durchfiihrung und Kon-
trolle der MaRRnahmen mitwirken
4.3 |Preisgestaltung a) Vorschlage fir Preisfestlegungen unterbreiten
(8 12 Abs. 3, Nr. 4.3) )
b) Vor- und Nachkalkulationen durchfiihren
4.4 | betriebliche Erfolgs- a) Arten der betrieblichen Erfolgsrechnung unterschei-

rechnung
(8 12 Abs. 3, Nr. 4.4)

den

b) Rohertrag und betriebliche Erfolgsrechnung verglei-
chen, bewerten und Verbesserungsmaoglichkeiten vor-
schlagen

c) an betrieblichen Erfolgsrechnungen mitarbeiten
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Lfd

. | Teil des Ausbildungs-
berufsbildes

Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

2

3

Marketing (8 12 Abs. 3, Nr. 5)

Verkaufsforderung
(8 12 Abs. 3, Nr. 5.1)

a)

b)

verkaufsstarke und verkaufsschwache Zonen im Aus-
bildungsbetrieb identifizieren

bei der Planung und Auswertung von verkaufsférdern-
den MalRhahmen mitwirken, verkaufsférdernde Mal3-
nahmen durchfiihren

bei der Vorbereitung und Umsetzung von Umplatzie-
rungen im Verkaufsraum mitwirken

5.2

Standortmarketing
(8 12 Abs. 3, Nr. 5.2)

b)

c)

Marktsituation am Standort unter wirtschaftlichen und
regionalen Gesichtspunkten einschéatzen

Standortmarketing flr Bestandssicherung und Weiter-
entwicklung des Ausbildungsbetriebes erklaren, Vor-
schlage entwickeln

Marktauftritt von Mitbewerbern beobachten, Schluss-
folgerungen ziehen, MalRnhahmen im Ausbildungsbe-
trieb vorschlagen

wettbewerbsrechtliche Grundlagen berticksichtigen

5.3

Zielgruppenmarketing
(8 12 Abs. 3, Nr. 5.3)

d)

aus Ergebnissen der Marktforschung zum Kaufverhal-
ten Vorschlage fur den Einsatz von Marketinginstru-
menten ableiten

Kauf- und Konsumverhalten von Zielgruppen hin-
sichtlich ihrer Auswirkungen auf den Ausbildungsbe-
trieb erlautern, Konsequenzen ableiten und Maf3nah-
men vorschlagen

zielgruppenorientierte Produktinformationen fur die
Verkaufsforderung im Ausbildungsbetrieb einsetzen

Marketinginstrumente von Mitbewerbern beobachten
und Handlungsempfehlungen fiir den eigenen Betrieb
ableiten

IT-Anwendungen (8 12 Abs. 3, Nr. 6)

elektronische Ge-
schaftsabwicklung
(8 12 Abs. 3, Nr. 6.1)

a)

b)

Austauschbeziehungen zu anderen Unternehmen und
Endverbrauchern und Geschaftsprozesse sowie deren
Unterstiutzung durch IT-Anwendungen erlautern

MaRnahmen zur Behebung von Stérungen in der IT-
Anwendung einleiten
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Lfd. |Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
Nr. | berufsbildes
1 3
c) interne und externe elektronische Dienste nutzen
d) Vor- und Nachteile von E-Commerce und E-Business
aus Sicht von Unternehmen und Kunden beurteilen
6.2 |Datenbanken a) Artikelstammdaten im Warenwirtschaftssystem erstel-
(8 12 Abs. 3, Nr. 6.2) len und pflegen
b) Daten zur Unterstiitzung unternehmerischer Entschei-
dungen aufbereiten
c) Vorschlage zur Verbesserung von Sortimentsstruktu-
ren, Logistikprozessen und Marketingaktionen entwi-
ckeln
d) Datenbanken auswerten
6.3 |Optimierung der Wa- a) Bestandteile des Warenwirtschaftssystems in ihrem
renwirtschaft Zusammenwirken auf die Steuerung der Arbeitsablau-
(§ 12 Abs. 3, Nr. 63) fe erklaren
b) bei Analysen und Auswertungen von Kennziffern und
Statistiken mitwirken
c) Ergebnisse des Warenwirtschaftssystems in Absatz-
prognosen umsetzen, Schlussfolgerungen fir Lager-
bestdnde und Aktionen der Verkaufsforderung ziehen
6.4 |Benutzerunterstitzung a) Benutzer in die Bedienung und Nutzung von informa-
(8 12 Abs. 3, Nr. 6.4) tions- und kommunikationstechnischen Geraten ein-
weisen und beraten
b) Bedienungsunterlagen bereitstellen, Hilfe-Programme
nutzen
7. Personal (§ 12 Abs. 3, Nr. 7)
7.1 | Selbstverantwortung a) Die Bedeutung von Motivation und Selbstverantwor-
und Motivation tung fur den wirtschaftlichen Erfolges erlautern
(8 12 Abs. 3, Nr. 7.1) b) individuelle Voraussetzungen von Mitarbeitern und
Mitarbeiterinnen bei der Vorbereitung von Personal-
entscheidungen beriicksichtigen
c) Mitarbeiterfihrung als dynamischen, sich standig ver-

andernden Prozess erklaren
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Lfd. |Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
Nr. | berufsbildes
1 2 3
7.2 |Fuhren mit Zielen a) Vorteile des Fiihrens mit Zielen erlautern
(8 12 Abs. 3, Nr. 7.2) b) Zielsysteme als inhaltliche Aufgabenstellung erlautern
¢) Malnahmeplane aus Zielen ableiten, Zielerreichung
Uberprifen
7.3 | Selbst- und Zeitmana- a) Zusammenhange von Selbst- und Zeitmanagement,
gement Leistungssteigerung und Stress erlautern
(8 12 Abs. 3, Nr. 7.3) b) Methoden des Selbst- und Zeitmanagements fir die
Aufgabenerledigung nutzen
7.4 | Kommunikation a) Maoglichkeiten der Konfliktlésung insbesondere mit
(8 12 Abs. 3, Nr. 7.4) dem Ziel anwenden, Motivation, Arbeitsklima und Ar-
beitsleistung zu verbessern
b) verbale und nonverbale Kommunikation im Mitarbei-
tergesprach anwenden
c) Zusammenhange zwischen Selbstbild und Fremdbild
bei der Kommunikation beriicksichtigen
d) Einsatz und Durchfiihrung von Kritikgesprachen in
Konfliktsituationen beschreiben
7.5 | Personalentwicklung a) Ziele der Personalentwicklung des Ausbildungsbe-
(8 12 Abs. 3, Nr. 7.5) triebs erlautern
b) aus Personalbedarfsplanung, Personaleinsatz und
Quialifikationsbedarf MalRnahmen zur Personalent-
wicklung ableiten
7.6 |Personaleinsatz a) Bedeutung von Kompetenzstrukturen erlautern
12 Abs. 3, Nr. 7.6) b) Personaleinsatzplanung erstellen
c) arbeits- und sozialrechtliche Vorschriften bei Perso-

nalplanung und —einsatz anwenden
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