Sachliche und zeitliche Gliederung der Berufsausbildung

Anlage zum Berufsausbildungsvertrag

Ausbildungsbetrieb:

Verantwortlicher
Ausbilder:

Auszubildender:

Ausbildungsberuf: Musikfachhandler/-in

Wahlqualifikation:

(bitte eine ankreuzen) O Musikinstrumente
LI Musikalien
O Tontrager

In den folgenden Seiten ist die sachliche und zeitliche Gliederung der zu vermittelnden Fertigkeiten und
Kenntnisse laut Ausbildungsrahmenplan der Ausbildungsverordnung in der Fassung vom 24. Marz 2009,
letztmals geandert am 27. Oktober 2015, niedergelegt.

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

Anderungen des Zeitumfanges und des Zeitablaufes aus betrieblich oder schulisch bedingten Griinden
oder aus Griinden 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 aufgefiihrten Fertigkeiten und Kenntnis-
se in sinngemalfer Anwendung des zeitlichen Gliederungsplanes vermittelt.

Unter folgendem Link www.ihk-regensburg.de/ausbildungsrahmenplan kénnen die sachlichen und zeitlichen
Gliederungen der einzelnen Berufe eingesehen und heruntergeladen werden.

Gesetzlicher Vertreter
AUSZUDIIdENdEr: ..ocoeiieee e des Auszubildenden: ..o
Unterschrift Unterschrift

Datum Firmenstempel/Unterschrift


www.ihk-regensburg.de/ausbildungsrahmenplan

1. Ausbildungsjahr

Berufs-
bild-
Position

Teil des Ausbildungsberufsbil-
des

zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

von - bis

in Abteilung

3 - 5 Monate

Absch. A
Nr. 1.1

Produkte und Dienstleistungen
im Musikfachhandel
(Lernziele a bis d)

a) Warenbereiche und Dienstleistungen im Musik-
fachhandel, insbesondere der Sortimente Musi-
kalien, Musikinstrumente und Tontrager, unter-
scheiden

b) Kunden Uber Sortimente im Ausbildungsbetrieb
informieren

c) Eigenschaften, Ver- und Anwendungsmaglichkei-
ten von Waren der Sortimente unter Bertcksich-
tigung 6kologischer, wirtschaftlicher und rechtli-
cher Aspekte darstellen; Informationsquellen zur
Aneigung von Warenkenntnissen nutzen

o
-~

Fachausdriicke und handelslbliche Bezeichnun-
gen fir Waren der Sortimente anwenden

Absch. C
Nr. 1.1

Stellung und Struktur

a) Stellung und Funktion des Musikfachhandels in
der Gesamtwirtschaft und in der Gesellschaft er-
klaren

b) Leistungen des Musikfachhandels an Beispielen
des Ausbildungsbetriebes erlautern

c) Betriebs- und Verkaufsform des Ausbildungsbe-
triebes erlautern

d) Formen der Zusammenarbeit im Musikfachhan-
del an Beispielen aus dem Ausbilungsbetrieb er-
klaren

e) Einflisse des Standortes, der Verkaufsform, der
Sortiments- und Preisgestaltung sowie der Ver-
kaufsraumgestaltung auf die Stellung des Ausbil-
dungsbetriebes am Markt erlautern

Absch. C
Nr. 1.2

Betriebliche Organisation

a) Rechtsform des Ausbildungsbetriebes darstellen

b) organisatorischen Aufbau des Ausbildungsbetrie-
bes mit seinen Aufgaben und Zustéandigkeiten
und dem Zusammenwirken der einzelnen Funkti-
onsbereiche erklaren

c) Geschéftsfelder, Aufgaben und Arbeitsablaufe im
Ausbilungsbetrieb darstellen

d) Zusammenarbeit des Ausbildungsbetriebes mit
Wirtschaftsorganisationen, Behérden, Gewerk-
schaften und Berufsvertretungen beschreiben

Absch. C
Nr. 1.3

Berufsbildung

a) Rechte und Pflichten aus dem Ausbildungsver-
trag feststellen und Aufgaben der Beteiligten im
dualen System beschreiben

(=]
-

den betrieblichen Ausbildungsplan mit der Ausbi-
lungsordnung vergleichen

c) lebensbegleitendes Lernen fir die berufliche und
personliche Entwicklung begriinden, berufliche
Aufstiegs- und Weiterentwicklungsmoglichkeiten
darstellen

Absch. C
Nr. 1.4

Personalwirtschaft, arbeits- und
sozialrechtliche Vorschriften

a

Rl

arbeits-, sozial- und mitbestimmungsrechtliche
Vorschriften sowie flr den Arbeitsbereich gelten-
de Tarif- und Arbeitszeitregelungen beachten

b) wesentliche Inhalte und Bestandteile eines Ar-
beitsvertrages sowie die flr eine Beschaftigung
erforderlichen Personalpapiere darstellen

c) Ziele und Aufgaben der Personaleinsatzplanung
erlautern und zu ihrer Umsetzung beitragen

d) Positionen der eigenen Entgeltabrechnung erkla-
ren




Berufs-
bild-
Position

Teil des Ausbildungsberufsbil-
des

zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

von - bis

in Abteilung

Absch. C
Nr. 1.5

Sicherheit und Gesundheits-
schutz bei der Arbeit

a) Gefahrdung von Sicherheit und Gesundheit am
Arbeitsplatz feststellen und Ma3nahmen zu ihrer
Vermeidung ergreifen

b) berufsbezogene Arbeitsschutz- und Unfallverhi-
tungsvorschriften anwenden

c) Verhaltensweisen bei Unfallen beschreiben sowie
erste Mallnahmen einleiten

d) Vorschriften des vorbeugenden Brandschutzes
anwenden

e) Verhaltensweisen bei Branden beschreiben und
MaRnahmen zur Brandbekampfung ergreifen

Absch. C
Nr. 2.1

Arbeitsorganisation

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

b) Methoden des selbststédndigen Lernens anwen-
den, Fachinformationen nutzen

c) die eigene Arbeit systematisch planen, durchfiih-
ren und kontrollieren

d) qualitatssichernde Mallnahmen anwenden und
dabei zur kontinuierlichen Verbesserung von Ar-
beitsprozessen beitragen

4 - 6 Monate

Absch. A
Nr. 1.2

Kunden- und dienstleistungs-
orientiertes Verhalten

a) die Rolle des Verkaufspersonals fir eine erfolg-
reiche Handelstatigkeit erlautern und bei der ei-
genen Aufgabenerfiillung berticksichtigen

b) Anforderungen und Aufgaben einer erfolgreichen
Verkaufstatigkeit darstellen

c) durch eigenes Verhalten zur Kundenzufriedenheit
und —bindung beitragen

Absch. A
Nr. 1.3

Kommunikation mit Kunden

a) auf Erwartungen und Wiinsche der Kunden
hinsichtlich Waren, Beratung und Service einge-
hen

b) auf Kundenverhalten situationsgerecht reagieren

c) im Kundengesprach sprachliche und nichtsprach-
liche Kommunikationsformen bertcksichtigen

d) Fragetechniken einsetzen

e) Gesprachsfuhrungstechniken bei Informations-,
Beratungs- und Verkaufsgesprachen anwenden

f) auf Kundeneinwande und Kundenargumente
verkaufsfordernd reagieren

g) Konfliktursachen feststellen, Konfliktldsungen im
Beratungsgesprach entwickeln und anwenden

h) zur Vermeidung von Informations- und Kommuni-
kationsstorungen beitragen

i) Erganzungs-, Ersatz- und Zusatzartikel anbieten

Absch. A
Nr. 1.5

Kassieren und Kassen-
abrechnung

a) Kassieranweisung beachten

b) Kasse vorbereiten, kassieren, bare und unbare
Zahlungen abwicklen, Preisnachlasse bertck-
sichtigen

c) Kaufbelege erstellen

d) Kasse abrechnen, Kassenbericht erstellen, Ein-
nahmen und Belege weiterleiten

e) Ursachen fir Kassendifferenzen feststellen

f) Umtausch und Reklamation kassentechnisch
abwickeln




Berufs-
bild-
Position

Teil des Ausbildungsberufsbil-
des

zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

von - bis

in Abteilung

Absch. A
Nr. 2.1

Werbemalnahmen

a) bei Werbemafinahmen Arten, Ziele, Aufgaben
und Zielgruppen der Werbung unterscheiden

b) Werbemittel und Werbetrager des Ausbildungs-
betriebes unter Berlcksichtigung des rechtlichen
Rahmens und der aktuellen Informations- und
Werbemdglichkeiten in der Musikbranche einset-
zen

Absch. A
Nr. 2.2

Warenprasentation

a) Waren verkaufswirksam prasentieren, Dekorati-
onsmittel einsetzen

b) Angebotsplatze nach Absatzgesichtspunkten
beurteilen, Waren platzieren

Absch. A
Nr. 4.2

Zahlungsverkehr und
rechnerische Abwicklung
(Lernziele a bis c)

a) Rechenarten zur Lésung kaufmannischer Sach-
verhalte einsetzen

b) Hilfsmittel fir Berechnungen nutzen

c) Belege erfassen und Geschéaftsvorgange unter
Berulcksichtigung betrieblicher und rechtlicher
Regelungen rechnerisch bearbeiten

Absch. C
Nr. 1.6

Umweltschutz

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

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

b) fir den Ausbilungsbetrieb geltende Regelungen
des Umweltschutzes anwenden

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

d) Abfélle vermeiden; Stoffe und Materialien einer
umweltschonenden Entsorgung zufiihren

2 - 4 Monate

Absch. A
Nr. 3.4

Warenwirtschaftssystem

a) Ziele und Aufgaben der Warenwirtschaft des
Ausbildungsbetriebes erlautern

b) Zusammenhange zwischen Waren- und Daten-
fluss darstellen

c) Méoglichkeiten der Datenerfassung und - ver-
arbeitung nutzen

d) rechtliche Regelungen und betriebliche Vorgaben
bei Datensicherung und Datenschutz beachten

Absch. C
Nr. 2.2

Informations- und
Kommunikationssysteme

a) Informations- und Kommunikatonssysteme des
Ausbildungsbetriebes nutzen

b) Méglichkeiten der Datentibertragung und Infor-
mationsbeschaffung nutzen; Sicherheitsanforde-
rungen beachten

c) Daten eingeben, mit betriebsublichen Verfahren
sowie unter Beachtung des Datenschutzes si-
chern und pflegen

Absch. C
Nr. 2.3

Interne Kommunikation und
Kooperation

a) Information, Kommunikation und Kooperation fur
Betriebsklima, Arbeitsleistung und Geschéftser-
folg nutzen

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

d) Ursachen von Konflikten analysieren und zur
Vermeidug von Kommunikationsstérungen bei-
tragen

e) Bedeutung von Wertschatzung, Respekt und
Vertrauen als Grundlage erfolgreicher Zusam-
menarbeit beschreiben

f) Rickmeldungen geben und entgegennehmen

-4-




2. Ausbildungsjahr

Berufs-
bild-
Position

Teil des Ausbildungsberufsbil-
des

zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

von — bis

in Abteilung

2 - 4 Monate

Absch. A
Nr. 1.1

Produkte und Dienstleistungen
im Musikfachhandel
(Lernziele e und f)

e) Unterschiede von Herstellermarken und Han-
delsmarken im Verkaufsgesprach erlautern

f) Trends und innovative Ansatze beobachten
sowie fur die Sortimentsgestaltung und als Ver-
kaufsargument nutzen

Absch. A
Nr. 1.6

Serviceleistungen

2

Serviceleistungen zur Férderung der Kundenzu-
friedenheit und —bindung anbieten

b) an der Entwicklung von Serviceleistungen mitwir-
ken, Kooperationspartner einbeziehen

c) Kataloge und Nachschlagewerke fiir Beratung
und Verkauf nutzen

Absch. A
Nr. 1.7

Beschwerde, Reklamation und
Umtausch

2

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

b) Beschwerde, Reklamation und Umtausch entge-
gennehmen und bearbeiten

c) Beschwerde, Reklamation und Umtausch als
Elemente einer kundenorientierten Geschéaftspoli-
tik nutzen

4 - 6 Monate

Absch. A
Nr. 1.4

Kundenberatung, Musik-
geschichte

a) Sonderfalle beim Verkauf bearbeiten, dabei
rechtliche und betriebliche Vorschriften anwen-
den

b) Kundentypen und Verhaltensmuster unterschei-
den, in Verkaufsgesprachen individuell nutzen

c) Kaufmotive und Wiinsche von Kunden ermitteln
und nutzen

d) in Verkaufs- und Beratungsgesprachen fachbe-
zogene Waren vorfiihren und Uber qualitats- und
preisbestimmende Merkmale informieren

e

Epochen der Musikgeschichte bei der Beratung
berticksichtigen

f) Wissen Uber Musikgattungen und —formen, ins-
besondere Musikrichtungen der klassischen und
popularen Musik, bei Information und Beratung
nutzen

in Verkaufsgesprachen Aspekte der Notenlehre
berticksichtigen

«
-

Absch. A
Nr. 1.8

Anwenden einer Fremdsprache
bei Fachaufgaben

a) fremdsprachige Fachbegriffe anwenden

b) fremdsprachige Informationsquellen aufgabenbe-
zogen auswerten

c) Auskunfte in einer Fremdsprache erteilen

Absch. A
Nr. 2.3

Verkaufsférderung

a) bei der Planung und Auswertung von verkaufs-
férdernden MaRnahmen mitwirken, verkaufsfor-
dernde MaRRnahmen durchfiihren

b) Kunden Messeneuheiten und Produktneuent-
wicklungen vorstellen, verkaufsférdernde Mal3-
nahmen fiir diese Produkte initieren




Berufs-
bild-
Position

Teil des Ausbildungsberufsbil-
des

zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

von — bis

in Abteilung

Absch. A
Nr. 2.4

Vertriebswege

a) Vertriebswege im Musikfachhandel sortimentsbe-
zogen unterscheiden

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

c) Einsatz von E-Commerce fir das Unternehmen
prifen, rechtliche Rahmenbedingungen beriick-
sichtigen

Abch. A
Nr. 2.5

Urheber-, Leistungsschutz- und
Verwertungsrecht

a) Kunden Uber Vorschriften des Urheber-, Leis-
tungsschutz- und Verwertungsrechts im Musik-
fachhandel informieren

b) Auffihrungs- und Vervielfaltigungsrechte von
Musik beachten

c) uber Lizenzen und Verwertungsgesellschaften
informieren

d) Kunden Uber die Folgen von VerstoRen informie-
ren

Absch. A
Nr. 2.6

Markte und Zielgruppen

a) Musikmarkt analysieren, nationale und internatio-
nale Entwicklungen berlicksichtigen

b) Einflisse externer Faktoren, insbesondere von
Mode, Freizeit, Sport und Massenmedien, auf die
Entwicklung von Musiktrends beurteilen

c) bei der Marktbeobachtung mitwirken, insbeson-
dere Preise, Leistungen und Konditionen von
Wettbewerbern vergleichen

d) Informationsquellen fur die ErschlieBung von
Zielgruppen und Markten auswerten und nutzen

e) Vorschlage fur betriebliche MarketingmafRnah-
men entwickeln

3 - 5 Monate

Absch. A
Nr. 3.2

Wareneingang und Warenlage-
rung

a) Wareneingange erfassen und kontrollieren,
Abweichungen melden und Waren nach betriebli-
chen Regelungen weiterleiten

b) Waren annehmen und dabei rechtliche Regelun-
gen bechten

c) Waren lagern und pflegen

Absch. A
Nr. 3.3

Bestandskontrolle

a) warenwirtschaftliche Daten erfassen; Belege des
Wareneingangs, der Warenlagerung und des
Verkaufs priifen

b) Bestande kontrollieren, bei Abweichungen be-
triebsubliche Malnahmen einleiten

c) bei Inventuren mitwirken, rechtliche Regelungen
beachten

d) zur Vermeidung von Inventurdifferenzen beitra-
gen




Berufs-
bild-
Position

Teil des Ausbildungsberufsbil-
des

zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

von - bis

in Abteilung

Absch. A
Nr. 4.1

Preisbildung und Kalkulation

a) Elemente der Preisgestaltung erlautern
b) Folgen von Preisanderungen darstellen

c) Preisauszeichnung im Rahmen der betrieblichen
und rechtlichen Vorgaben sicherstellen

d) Nachlasse fir bestimmte Gruppen priifen

e) Handelsspanne ermitteln, Auswirkungen von
Preisbildung auf Gewinn und Absatz bertcksich-
tigen

f) Kalkulationen erstellen, Berechnungen durchfiih-
ren

g) die Kalkulation beeinflussende Faktoren unter-
scheiden; Preisbindung bei Verlagserzeugnissen
beriicksichtigen

Absch. A
Nr. 4.2

Zahlungsverkehr und rechneri-
sche Abwicklung
(Lernziele d bis f)

d) Aufbau und Inhalt des betrieblichen Buchungs-
systems erklaren

e) Zahlungsvorgange bearbeiten

f) Vorgange des Mahnwesens bearbeiten




3. Ausbildungsjahr

Berufs-
bild-
Position

Teil des Ausbildungsberufsbil-
des

zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

von - bis

in Abteilung

6 Monate

Absch. A
Nr. 3.1

Einkaufsplanung und Bestellung

a) Bedarf an fachbezogenen Waren unter Bertick-
sichtigung der Umsatz- und Bestandsentwicklung
sowie der Absatzchancen ermitteln

b) aktuelle und saisonale Einflisse bei der Ein-
kaufsplanung beriicksichtigen

c) Informations- und Bezugsquellen fir die Beschaf-
fung von Waren im Musikfachhandel nutzen, Re-
cherchen, insbesondere in Datenbanken und Ka-
talogen, durchfiihren

d) Angebote einholen und vergleichen

e) Waren im Musikfachhandel mittels unterschiedli-
cher Liefersysteme nach betrieblichen Vorgaben
und rechtlichen Regelungen beschaffen

f) Vertragserfillung prifen, insbesondere Liefer-
termine Uberwachen und bei Verzug mahnen

Absch. A
Nr. 4.3

Kosten- und Leistungsrechnung,
Controlling

a) Kosten- und Leistungsrechnung sowie Controlling
im Betrieb als Informations- und Steuerungssys-
tem erklaren

b) Zusammenhange von Kosten, Umsatz und Ertrag
erlautern

c) betriebswirtschaftliche Kennzahlen ermitteln und
auswerten sowie Konsequenzen fiir das Unter-
nehmen aufzeigen

d) an der Erfolgsrechnung mitwirken

Absch. A
Nr. 4.4

Unternehmerische Ent-
scheidungsprozesse

a) unternehmerische Selbststandigkeit als Per-
spepektive der Berufs- und Lebensplanung dar-
stellen

b) Anforderungen an persénliche und fachliche
Eignung fur unternehmerische Selbststandigkeit
beurteilen

c) Voraussetzungen und Rahmenbedingungen,
Chancen und Risiken unternehmischer Selbst-
standigkeit aufzeigen

Wahlqualifikations-
einheiten

bitte aus drei auswahlen

je 6 Monate

Absch. B
Nr. 1

Musikinstrumente
(§ 4 Absatz 2 Abschnitt B
Nummer 1)

Wahlqualifikation 1

Instrumentengruppen
(§ 4 Absatz 2 Abschnitt B
Nummer 1.1)

a) Formen, Herstellungsarten und Materialien von
akustischen und elektronischen Musikinstrume-
ten unterscheiden, insbesondere Besonderheiten
von Blasinstrumenten, Schlaginstrumenten,
Streich- und Zupfinstrumenten sowie Tastenin-
strumenten darstellen

O
-~

Maglichkeiten und Funktionsweise der Musi-
kelektronik erlautern

c) kulturelle Zusammenhange, Geschichte und
Marktbedeutung der Musikinstrumente in das
Kundengesprach einbeziehen

Qualitat und Wert der Musikinstrumente beurtei-
len

o
-




Berufs-

Teil des Ausbildungsberufsbil-

bild- des zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse von - bis in Abteilung
Position
a) Bezugsquellen fir Instrumente und Zubehor
recherchieren, Angebote vergleichen
Beschaffung b) Instrumente und Zubehor bestellen, insbesonde-
(§ 4 Absatz 2 Abschnitt B re AuRendienst, Informations- und Kommunikati-
Nummer 1.2) onssysteme sowie Kataloge nutzen
c) handelsibliche Abkirzungen und Spezialbe-
zeichnungen anwenden
a) Einzelpersonen und Gruppen in ein Instrument
einweisen
b) bei Auswahl und Verkauf der Instrumente indivi-
duelle Aspekte der Kunden berlicksichtigen
c) Serviceleistungen erlautern und anbieten
. d) Zubehorteile sowie Noten und Schulwerke anbie-
Verkauf und Service ten und fiir den Kunden zusammenstellen
(§ 4 Absatz 2 Abschnitt B
Nummer 1.3) e) Reparaturauftrdge entgegennehmen und bear-
beiten
f) Stimmen von Instrumenten veranlassen
g) Instrumente spielfertig vorbereiten
h) Pflege des Instrumentes erklaren und vorfiihren
a) Uber Bestandteile und Anwendungsmadglichkeiten
der Veranstaltungstechnik informieren
Aufnahme- und Veranstaltungs-
technik b) Fachinformationen, insbesondere Uber Entwick-
(§ 4 Absatz 2 Abschnitt B lungen von Aufnahme- und Veranstaltungstech-
Numer 1.4) niken, nutzen
Musikalien
Alogei. [ 4 Absatz 2 Abschnitt B Wahlqualifikation 2
Nr. 2
: Nummer 2)
a) Repertoire der klassischen und popularen Musik
im Verkaufsgesprach einbeziehen
b) Standardschulwerke bedarfsorientiert anbieten
Literatur c) Werkverzeichnisse bedeutender Komponisten

(§ 4 Absatz 2 Abschnitt B
Nummer 2.1)

nutzen

d) kulturelle Zusammenhange, Geschichte und
Marktbedeutung von Noten in das Kundenge-
sprach einbeziehen

e) Formen der Notenherstellung unterscheiden

Beschaffung
(§ 4 Absatz 2 Abschnitt B
Nummer 2.2)

a) Musikalien bestellen, insbesondere Aufendienst,
Informations- und Kommunikationssysteme sowie
Kataloge nutzen

b) elektronische Recherchemdglichkeiten bei Kun-
denanfragen anwenden

c) bedeutende Musikverlage und ihre Fachgebie-
teberlcksichtigen

d) Auffuhrungsmaterial unter Berlicksichtigung der
einzelnen Stimmen beim Verlag bestellen

e) Verlags- und Werkabkurzungen fir die Bestel-
lung nutzen




Berufs-

Teil des Ausbildungsberufsbil-

bild- des zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse von - bis in Abteilung
Position
a) Kunden uber die Verlagslandschaft im In- und
Ausland informieren
b) Kunden bei Auswahl und Verkauf der Musikalien
. beraten und ihre individuellen Aspekte bertck-
Verkauf und Service sichtigen
(§ 4 Absatz 2 Abschitt B
Nummer 2.3) c) Print-On-Demand-Anfragen von Kunden bearbei-
ten
d) Mietmaterialien anbieten und ordnungsgemafie
Riickgabe sicherstellen
Rechtliche Bestimmungen im a) Ladenpreisbindung im Kundengesprich beriick-
Musikalienhandel sichtigen
(§ 4 Absatz 2 Abschnitt B
Nummer 2.4) b) Kunden uber mégliche Urheberrechtsverletzun-
gen aufklaren
Tontrager
ﬁ?sgh' B | (54 Absatz 2 Abschnitt B Wahlqualifikation 3
: Nummer 3)

Tontragerarten und Repertoire
(§ 4 Absatz Abschnitt B
Nummer 3.1)

a) Arten der Tontrager unterscheiden

b) Repertoire der klassischen und populdren Musik
im Verkaufsgesprach einbeziehen

c) uber bedeutende Interpreten informieren
d) Besonderheiten von Einspielungen herausstellen

e) uber den Herstellungsprozess informieren und
Erkenntnisse in das Verkaufsgesprach einbinden

f) kulturelle Zusammenhange, Geschichte und
Marktbedeutung von Tontragern in das Kunden-
gesprach einbeziehen

Beschaffung
(§ 4 Absatz 2 Abschnitt B
Nummer 3.2)

a) Tontrager bestellen, insbesondere Aufendienst,
Informations- und Kommunikationssysteme sowie
Kataloge nutzen

b) elektronische Recherchemdglichkeiten bei Kun-
denanfragen anwenden

c) Hersteller- und Vertriebsform nach Fachgebieten
beriicksichtigen

Verkauf und Service
(§ 4 Absatz 2 Abschnitt B
Nummer 3.3)

a) Kunden Uber Konzert- und Festivallandschaft
informieren

b) Auszeichnungen und Ehrungen im Tontragerma-
rkt beobachten und bei der Warenprasentation
berticksichtigen

c) Kunden bei Auswahl und Verkauf der Tontrager
beraten und ihre individuellen Aspekte beriick-
sichtigen

Digitale Distribution
(§ 4 Absatz 2 Abschnitt B
Nummer 3.4)

a) Unterschiede der Distribution physischer und
nicht-physischer Tontrager darstellen

b) sich Uber aktuelle Entwicklungen der digitalen
Distribution informieren und Schlussfolgerungen
fir den Betrieb ableiten

c) rechtliche Vorschriften bei der digitalen Distributi-
on berucksichtigen
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