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Abschnitt I:
Fertigkeiten und Kenntnisse in den Pflichtqualifikationseinheiten gemaf 8 4 Abs. 1 Nr. 1

Lfd. Nr. | Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
1 2 g
1 Der Ausbildungsbetrieb
(8 8 Abs. 1 Nr. 1)
1.1 | Bedeutung und Struktur des a) Funktion des Einzelhandels in der Gesamtwirt-
E|nze|handels Schaft erklaren
(88 Abs. 1Nr. 1.1) b) Leistungen des Einzelhandels an Beispielen des
Ausbildungsbetriebes erlautern
c) Betriebs- und Verkaufsform des Ausbildungsbe-
triebes erlautern
d) Formen der Zusammenarbeit im Einzelhandel an
Beispielen aus dem Ausbildungsbetrieb erklaren
1.2 | Stellung des Ausbildungsbetriebes | a) Einflusse des Standortes, der Verkaufsform, der
am Markt Sortiments- und Preisgestaltung sowie der Ver-
(§ 8 Abs. 1 Nr. 1.2) kaufsraumgestaltung auf die Stellung des Ausbil-
dungsbetriebes am Markt erlautern
b) Konkurrenzbeobachtungen durchfihren, bei
Auswertungen mitwirken
1.3 | Organisation des a) Rechtsform des Ausbildungsbetriebes darstellen
gugt;llggngsl\lbretilzt))es b) organisatorischen Aufbau des Ausbildungsbetrie-
' T bes mit seinen Aufgaben und Zustandigkeiten und
dem Zusammenwirken der einzelnen Funktions-
bereiche erklaren
c) Geschéftsfelder, Aufgaben und Arbeitsablaufe im
Ausbildungsbetrieb darstellen
d) Zusammenarbeit des Ausbildungsbetriebes mit
Wirtschaftsorganisationen, Behorden, Gewerk-
schaften und Berufsvertretungen beschreiben
14 Beru_fsbildung, Rersonal_vvirtschaft, a) Rechte und Pflichten aus dem Ausbildungsvertrag
arbeits- und sozialrechtliche feststellen und Aufgaben der Beteiligten im dualen
Vorschriften System beschreiben
(8 8 Abs. 1Nr. 1.4) b) den betrieblichen Ausbildungsplan mit der Ausbil-
dungsordnung vergleichen
c) lebensbegleitendes Lernen fir die berufliche und
personliche Entwicklung begriinden; berufliche
Aufstiegs- und Weiterentwicklungsmoglichkeiten
darstellen
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Lfd. Nr. | Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
1 2 3
d) arbeits-, sozial- und mitbestimmungsrechtliche
Vorschriften sowie fur den Arbeitsbereich geltende
Tarif- und Arbeitszeitregelungen beachten
e) wesentliche Inhalte und Bestandteile eines Ar-
beitsvertrages sowie die fiir eine Beschéaftigung
erforderlichen Personalpapiere darstellen
f) Ziele und Aufgaben der Personaleinsatzplanung
erlautern und zu ihrer Umsetzung beitragen
g) Positionen der eigenen Entgeltabrechnung erkla-
ren
1.5 | Sicherheit und Gesundheitsschutz | a) Gefahrdung von Sicherheit und Gesundheit am
bei der Arbeit Arbeitsplatz feststellen und MaRnahmen zu ihrer
(8§ 8 Abs. 1 Nr. 1.5) Vermeidung ergreifen
b) berufsbezogene Arbeitsschutz - und Unfallverhi-
tungsvorschriften anwenden
c) Verhaltensweisen bei Unféallen beschreiben sowie
erste Mal3nahmen einleiten
d) Vorschriften des vorbeugenden Brandschutzes
anwenden; Verhaltensweisen bei Branden be-
schreiben und Maflinahmen zur Brandbekampfung
ergreifen
1.6 Umweltschutz Zur Vermeidung betriebsbedingter Umweltbelastun-
(8 8 Abs. 1 Nr. 1.6) gen im beruflichen Einwirkungsbereich beitragen, ins-
besondere
a) mogliche Umweltbelastungen durch den Ausbil-
dungsbetrieb und seinen Beitrag zum Umwelt-
schutz an Beispielen erklaren
b) fir den Ausbildungsbetrieb geltende Regelungen
des Umweltschutzes anwenden
c) Madoglichkeiten der wirtschaftlichen und umwelt-
schonenden Energie- und Materialverwendung
nutzen
d) Abfélle vermeiden; Stoffe und Materialien einer
umweltschonenden Entsorgung zufiihren
2 Information und Kommunikation
(8 8 Abs. 1 Nr. 2)
2.1 | Informations- und a) Informations- und Kommunikationssysteme des

Kommunikationssysteme
(8 8 Abs. 1 Nr. 2.1)

Ausbildungsbetriebes nutzen
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Lfd. Nr. | Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

1 2 3

b) Mdglichkeiten der Datenlibertragung und Informa-
tionsbeschaffung nutzen; Sicherheitsanforderun-
gen beachten

c) Daten eingeben, mit betriebstiblichen Verfahren
sowie unter Beachtung des Datenschutzes
sichern und pflegen

2.2 Teamarbeit und Kooperation, a) Information, Kommunikation und Kooperation fir
Arbeitsorganisation Betriebsklima, Arbeitsleistung und Geschaftserfolg
(8 8 Abs. 1 Nr. 2.2) nutzen

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 beitragen

g) Bedeutung von Wertschéatzung, Respekt und Ver-
trauen als Grundlage erfolgreicher Zusammenar-
beit beschreiben

h) Rlckmeldungen geben und entgegennehmen

3 Warensortiment a) Warenbereich als Teil des betrieblichen Waren-
(8§ 8 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 Anwendungsmaoglichkei-
ten von Waren eines Warenbereichs unter Be-
ricksichtigung 6kologischer, wirtschaftlicher und
rechtlicher Aspekte darstellen; Informationsquel-
len zur Aneignung von Warenkenntnissen nutzen

e) Fachausdriicke und handelsubliche Bezeichnun-
gen fur Waren eines Warenbereichs, auch in einer
fremden Sprache, anwenden

f)  Warenkennzeichnungen bertcksichtigen und fur
die Information von Kunden nutzen
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Lfd. Nr. | Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
1 2 3

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

4.1 k_unden-_ und o a) die Rolle des Verkaufspersonals fiir eine erfolg-
dienstleistungsorientiertes reiche Handelstatigkeit erlautern und bei der eige-
Verhalten nen Aufgabenerfillung berticksichtigen

(88 Abs. 1 Nr.4.1) b) Anforderungen und Aufgaben einer erfolgreichen

Verkaufstatigkeit darstellen

c) durch eigenes Verhalten zur Kundenzufriedenheit
und Kundenbindung beitragen

4.2 | Kommunikation mit Kunden a) auf Erwartungen und Wiinsche des Kunden hin-
(8 8 Abs. 1 Nr. 4.2) sichtlich Waren, Beratung und Service eingehen

b) auf Kundenverhalten situationsgerecht reagieren

¢) im Kundengespréach 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) Konfliktarten darstellen; Mdglichkeiten der Kon-
fliktlbsung anwenden

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

i) Erganzungs-, Ersatz- und Zusatzartikel anbieten

4.3 | Beschwerde und Reklamation a) Beschwerde, Reklamation und Umtausch unter-

(8 8 Abs. 1 Nr. 4.3) scheiden:; rechtliche Bestimmungen und betrieb-
liche Regelungen anwenden

b) bei der Bearbeitung von Beschwerden, Reklama-
tionen und Umtausch mitwirken

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

51 Kags;,i\ebrenl Nr 51 a) Kasse vorbereiten, Kassieranweisung beachten
8 S r.5.1) b) kassieren, bare und unbare Zahlungen abwickeln,
Preisnachlasse berlcksichtigen

c) die Bedeutung von Kundenansprache im Kassen-
bereich bertcksichtigen
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Lfd. Nr. | Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

1 2 3

d) Kaufbelege erstellen

e) Umtausch und Reklamation kassentechnisch
abwickeln

5.2 | Kassenabrechnung a) Kasse abrechnen

(8 8 Abs. 1 Nr. 5.2) b) Kassenbericht erstellen, Einnahmen und Belege

weiterleiten
c) Ursachen fur Kassendifferenzen feststellen

6 Marketinggrundlagen
(8 8 Abs. 1 Nr. 6)

6.1 | WerbemalRnahmen a) Arten, Ziele, Aufgaben und Zielgruppen der Wer-
(8 8 Abs. 1 Nr. 6.1) bung erlautern

b) Werbemittel und Werbetrager des Ausbildungs-
betriebes unter Berlcksichtigung des rechtlichen
Rahmens einsetzen

c) Uber Werbeaktionen informieren

6.2 | Warenprasentation a) Waren verkaufswirksam prasentieren, Dekora-
(8§ 8 Abs. 1 Nr. 6.2) tionsmittel einsetzen

b) Angebotsplatze nach Absatzgesichtspunkten
beurteilen, Waren platzieren

6.3 Kundenservice a) an Serviceleistungen zur Férderung der Kunden-
(§ 8 Abs. 1 Nr. 6.3) zufriedenheit mitwirken

b) Mittel zur Kundenbindung nutzen

6.4 | Preisbildung a) Elemente der Preisgestaltung erlautern
(8 8 Abs. 1 Nr. 6.4) -~
b) Folgen von Preisénderungen darstellen

c) Preisauszeichnung im Rahmen der betrieblichen
und rechtlichen Vorgaben sicherstellen

7 Warenwirtschaft
(88 Abs. 1 Nr. 7)

7.1 | Grundlagen der Warenwirtschaft a) Ziele und Aufgaben der Warenwirtschaft des
(8 8 Abs. 1 Nr. 7.1) Ausbildungsbetriebes erlautern

b) Zusammenhénge zwischen Waren- und Daten-
fluss darstellen

c) Madoglichkeiten der Datenerfassung und —verarbei-
tung nutzen

d) rechtliche Vorschriften und betriebliche Vorgaben
bei Datensicherung und Datenschutz beachten
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Lfd. Nr. | Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
1 2 3
7.2 | Bestandskontrolle, Inventur a) artikelgenaue und zeitnahe Erfassung von Waren-
(8§ 8 Abs. 1 Nr. 7.2) bewegungen als Grundlage der Steuerung und

Kontrolle des Warenflusses berticksichtigen

b) warenwirtschaftliche Daten erfassen; Belege des
Wareneingangs, der Warenlagerung und des
Verkaufs prifen

c) Bestande auf Menge und Qualitat kontrollieren

d) betriebstbliche MaRnahmen bei Bestandsab-
weichungen, insbesondere durch Bruch, Verderb,
Schwund und Diebstahl einleiten

e) bei Inventuren mitwirken, rechtliche Vorschriften

beachten
f) zur Vermeidung von Inventurdifferenzen beitragen
7.3 | Wareneingang, Warenlagerung a) Wareneingange erfassen und kontrollieren, Ab-
(8 8 Abs. 1 Nr. 7.3) weichungen melden und Waren nach betrieb-

lichen Regelungen weiterleiten

b) Verpackung auf Transportschaden kontrollieren,
bei Schaden betriebsubliche Malinahmen einlei-
ten

c) rechtliche Vorschriften bei der Warenannahme
beachten

d) Waren lagern und pflegen; rechtliche Vorschriften
berlcksichtigen

e) Hilfsmittel zur Warenbewegung unter Beachtung
der rechtlichen Vorschriften einsetzen und pflegen

8 Grundlagen des
Rechnungswesens
(8 8 Abs. 1 Nr. 8)

8.1 | Rechenvorgange in der Praxis a) verkaufshezogene Geschéftsvorgange rechne-
(8 8 Abs. 1 Nr. 8.1) risch bearbeiten

b) Rechenarten zur Losung kaufmannischer
Sachverhalte einsetzen

c) fur Berechnungen erforderliche Hilfsmittel nutzen

d) Zusammenhange von Kosten, Umsatz und Ertrag
erlautern
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Lfd. Nr. | Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
1 2 3
8.2 | Kalkulation a) Kalkulationen erstellen, Berechnungen durchfiih-
(8 8 Abs. 1 Nr. 8.2) ren
b) die Kalkulation beeinflussende Faktoren
unterscheiden
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Abschnitt II:
Fertigkeiten und Kenntnisse in den Wahlqualifikationseinheiten gemaR § 4 Abs. 1 Nr. 2

Lfd. Nr.

Teil des Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

1

2

3

1

Warenannahme, Warenlagerung
(8 8 Abs. 2 Nr. 1)

11

Bestandssteuerung
(8 8 Abs. 2 Nr. 1.1)

Auswirkungen von Bestandsveranderungen auf
das Betriebsergebnis analysieren

bei der Steuerung des Bestandes und des Absat-
zes mitwirken, Warenwirtschaftssystem nutzen

Vollstandigkeit des Warenangebots unter Berlck-
sichtigung saisonaler, aktions- und frequenzbe-
dingter Schwankungen kontrollieren und MalRnah-
men einleiten

1.2

Warenannahme und -kontrolle
(8 8 Abs. 2 Nr. 1.2)

Regeln der betrieblichen Belegverwaltung in der
Warenannahme anwenden

Reklamationen in der Warenannahme aufnehmen
und unter Einhaltung der gesetzlichen und be-
triebslblichen Bestimmungen bearbeiten

MaRnahmen bei Bruch, Verderb und Schwund bei
vorgelagerten Logistikstufen einleiten

13

Warenlagerung
(8 8 Abs. 2 Nr. 1.3)

Bestimmungen fir die Lagerung spezieller Waren-
gruppen anwenden

Ware im Verkaufsraum, insbesondere unter dem
Gesichtspunkt der Werbewirksamkeit lagern

Beratung und Verkauf
(8 8 Abs. 2 Nr. 2

2.1

Beratungs- und Verkaufsgesprache
(8 8 Abs. 2 Nr. 2.1)

b)

c)

d)

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

Kunden Uber qualitats- und preisbestimmende
Merkmale sowie Ver- und Anwendungsmaglich-
keiten von Waren eines Warenbereichs informie-
ren

Unterschiede von Herstellermarken und Handels-
marken im Verkaufsgesprach herausstellen

Kunden Uber rechtliche und betriebliche Riicknah-
meregelungen sowie Uber umweltgerechte Entsor-
gungsmoglichkeiten von Waren informieren
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Lfd. Nr. | Teil des Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

1 2

3

9)

h)

)

Trends und innovative Ansatze beobachten und
als Verkaufsargument nutzen

im Kundengesprach warenspezifisch Mengen und
Preise ermitteln

Sonderfélle beim Verkauf bearbeiten, dabei recht-
liche und betriebliche Vorschriften anwenden

Kundentypen und Verhaltensmuster unterschei-
den, in Verkaufsgesprachen individuell nutzen

Bedeutung einer erfolgreichen Verkaufstatigkeit
hinsichtlich Umsatz, Ertrag und Kundenzufrieden-
heit erlautern

Kaufmotive und Wiinsche von Kunden durch Be-
obachten, aktives Zuhéren und Fragen ermitteln
und in Verkaufsgesprachen nutzen

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

Umtausch, Beschwerde und Reklamation bear-
beiten, die Interessen des Unternehmens vertre-
ten und kundenorientiert handeln

Sonderfalle von Umtausch, Beschwerde und Re-
klamation entsprechend der gesetzlichen und be-
trieblichen Regelungen lésen

2.3 Verhalten in schwierigen
Gesprachssituationen
(8 8 Abs. 2 Nr. 2.3)

b)

c)
d)

im Umgang mit Kunden Einfuhlungsvermdgen
zeigen

mit emotional gepragten Situationen im Verkauf
umgehen
Stresssituationen im Verkauf bewaltigen

Konfliktursachen feststellen, Konfliktidsungen im
Beratungsgesprach entwickeln

Strategien im Umgang mit schwierigen Kunden
anwenden

3 Kasse
(8 8 Abs. 2 Nr. 3)

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

Kunden an der Kasse situationsgerecht
ansprechen

Kunden beim Kassiervorgang Serviceleistungen
anbieten

Kassenbereich unter ergonomischen Gesichts -
punkten erlautern, das eigene Verhalten danach
ausrichten
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Lfd. Nr. | Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
1 2 3
3.2 | Kassensystem und Kassieren a) unterschiedliche Zugangsberechtigungen zum
(8 8 Abs. 2Nr. 3.2) Kassensystem begriinden; Kassierfunktionen
anwenden

b) Bedeutung der Kassen fiur die warenwirtschaft-
liche Analyse erlautern; Kassenberichte hinsicht-
lich Artikel, Zahlungsmittel und Personaleinsatz
auswerten

c) Vorsichtsmal3nahmen bei der Annahme von mo-
netaren und nichtmonetéren Zahlungsmitteln be-
achten

d) betriebsubliche Vorschriften zum Umgang mit
Fremdwahrungen anwenden

e) Stresssituationen an der Kasse bewaltigen

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

g) bei Systemstérungen Mal3nahmen zur Daten-
sicherung und zur Wiederherstellung der Funk-
tionsfahigkeit einleiten

3.3 | Umtausch, Beschwerde und a) Umtausch, Beschwerde und Reklamation bearbei-
Reklamation ten, die Interessen des Unternehmens vertreten
(8 8 Abs. 2 Nr. 3.3) und kundenorientiert handeln

b) Sonderfélle von Umtausch, Beschwerde und Re-
klamation entsprechend der rechtlichen und be-
trieblichen Regelungen lésen

4 MarketingmalRnahmen
(8 8 Abs. 2 Nr. 4)

4.1 | Werbung a) an MalRnahmen der Werbung und der Verkaufs-
(8 8 Abs. 2 Nr. 4.1) forderung mitwirken, Ergebnisse auswerten; Aus-
wahl von Werbemitteln und Werbetragern begrin-
den

b) Zusammenhange zwischen Werbemitteln und
Werbetragern sowie Werbekosten und Werbeer-
folg an Beispielen des Ausbildungsbetriebes er-
lautern

c) bei Werbeerfolgskontrollen mitwirken
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Lfd. Nr. | Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
1 2 3
4.2 | visuelle Verkaufsforderung a) Ziele und Aufgaben der visuellen Verkaufsforde-
(8 8 Abs. 2 Nr. 4.2) rung nutzen, Wirkungen typischer Techniken dar-
stellen

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

c) Erwartungen der Kunden bei der Warenprasenta-
tion berticksichtigen

4.3 | Kundenbindung, Kundenservice a) Einfluss von Kundenbindung und Kundenservice
(8 8 Abs. 2Nr. 4.3) auf den Verkaufserfolg beachten

b) Geschenkverpackung anbieten

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

d) bei der Planung und Durchfiihrung von
Sonderaktionen mitwirken
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