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Verordnung
uber die Priifung zum anerkannten Fortbildungsabschluss
Gepriifter Fachwirt fiir Vertrieb im Einzelhandel
und Gepriifte Fachwirtin fiir Vertrieb im Einzelhandel

Vom 13. Mai 2014

Auf Grund des § 53 Absatz 1 in Verbindung mit
Absatz 2 und des § 30 Absatz 5 des Berufsbildungs-
gesetzes, von denen § 53 Absatz 1 durch Artikel 232
Nummer 3 Buchstabe a der Verordnung vom 31. Okto-
ber 2006 (BGBI. | S. 2407) geandert worden ist, jeweils
in Verbindung mit § 1 Absatz 2 des Zustandigkeits-
anpassungsgesetzes vom 16. August 2002 (BGBI. |
S. 3165) und dem Organisationserlass vom 17. Dezem-
ber 2013 (BGBI. 1 S. 4310) verordnet das Bundes-
ministerium fur Bildung und Forschung nach Anhérung
des Hauptausschusses des Bundesinstituts fir Berufs-
bildung im Einvernehmen mit dem Bundesministerium
fur Wirtschaft und Energie:

§1

Ziel der Priifung
und Bezeichnung des Abschlusses

(1) Die zustandige Stelle kann berufliche Fortbil-
dungsprifungen zum Gepriften Fachwirt flr Vertrieb
im Einzelhandel und zur Gepriften Fachwirtin fir Ver-
trieb im Einzelhandel nach den §§ 2 bis 8 durchfiihren,
in denen die auf einen beruflichen Aufstieg abzielende
Erweiterung der beruflichen Handlungsfahigkeit nach-
zuweisen ist.

(2) Durch die Prifung ist festzustellen, ob die not-
wendigen Kompetenzen vorhanden sind, um in unter-
schiedlichen Betriebsformen des Einzelhandels eigen-
sténdig und verantwortlich Fach-, Organisations- und
Flhrungsaufgaben im Vertrieb wahrzunehmen und
ob betriebswirtschaftliche und personalwirtschaftliche
Managementinstrumente eingesetzt werden kdnnen.
Dabei sollen gesellschaftliche, volkswirtschaftliche
und rechtliche Rahmenbedingungen berlicksichtigt
werden. Dazu zahlen insbesondere:

1. Umsetzen und Foérdern von Kunden- und Dienst-
leistungsorientierung im Vertrieb,

2. Analysieren und Beurteilen der Auswirkungen einzel-
handelsrelevanter Marktentwicklungen auf den Ver-
trieb,

3. Erarbeiten und Umsetzen kundenorientierter und
wirtschaftlicher Vertriebskonzepte und -l6sungen,

4. Konzipieren, Umsetzen und Auswerten von Marke-
tingkonzepten fur unterschiedliche Betriebstypen
des Einzelhandels,

5. Beurteilen, Auswahlen und Einsetzen von Instrumen-
ten des visuellen Marketings (Visual Merchandising),

6. Steuern des Vertriebs mittels Kennzahlen,

7. Steuern der Bestandsflihrung und Pflegen des Sor-
timents,

8. Kooperieren mit Geschaftspartnern und internen
Unternehmensbereichen, Kommunikation kunden-
und dienstleistungsorientiert gestalten,

9. Umsetzen serviceorientierter Konzepte,

10. Fihren von Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern und
Foérdern ihrer beruflichen Entwicklung,

11. Organisieren und Durchfiihren der Berufsausbil-
dung,

12. Umsetzen arbeitsorganisatorischer Verdnderungen,

13. Umsetzen des Qualitdtsmanagements im Vertrieb
und Férdern von Nachhaltigkeit.

(3) Die erfolgreich abgelegte Prifung fihrt zum an-
erkannten Fortbildungsabschluss ,,Geprlfter Fachwirt
flr Vertrieb im Einzelhandel” oder ,,Geprifte Fachwirtin
far Vertrieb im Einzelhandel“.

§2
Zulassungsvoraussetzungen

(1) Zur ersten schriftlichen Teilprifung nach § 3 Ab-
satz 2 und 3 ist zuzulassen, wer

1. eine mit Erfolg abgelegte Abschlussprifung in einem
anerkannten dreijahrigen kaufmannischen Ausbil-
dungsberuf im Einzelhandel und danach eine min-
destens einjahrige Berufspraxis oder

2. eine mit Erfolg abgelegte Abschlussprifung zum
Verkaufer oder zur Verkauferin oder in einem aner-
kannten dreijahrigen kaufméannisch-verwaltenden
Ausbildungsberuf und danach eine mindestens
zweijahrige Berufspraxis oder

3. den Erwerb von mindestens 90 ECTS-Punkten in
einem betriebswirtschaftlichen Studium und eine
mindestens zweijahrige Berufspraxis oder

4. eine mindestens flinfjahrige Berufspraxis
nachweist.

(2) Die Berufspraxis nach Absatz 1 muss in Ver-
kaufstatigkeiten oder anderen kaufmannischen Tatig-
keiten im institutionellen oder funktionellen Handel
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erworben sein und inhaltlich wesentliche Bezlge zu
den in § 1 Absatz 2 genannten Aufgaben haben.

(8) Zur zweiten schriftlichen Teilpriifung nach § 3 Ab-
satz 2 und 4 ist zuzulassen, wer die erste schriftliche
Teilprifung abgelegt hat, die nicht langer als zwei Jahre
zuriickliegt.

(4) Abweichend von Absatz 1 ist zur Prifung auch
zuzulassen, wer durch Vorlage von Zeugnissen oder
auf andere Weise glaubhaft macht, Fertigkeiten, Kennt-
nisse und Fahigkeiten (berufliche Handlungsféhigkeit)
erworben zu haben, die die Zulassung zur Prifung
rechtfertigen.

§3
Gliederung und
Durchfiihrung der Priifung

(1) Die Prifung ist schriftlich und mundlich durchzu-
fahren.

(2) Die Gesamtprifung beinhaltet zwei schriftlich
durchzufiihrende Teilprifungen und eine mundliche
Teilprifung.

(3) Die erste schriftliche Teilpriifung gliedert sich in
die Handlungsbereiche:

1. Kundenorientierung,
2. Personalmanagement,
3. Fuhrung und Kommunikation.

(4) Die zweite schriftliche Teilprifung gliedert sich in
die Handlungsbereiche:

1. Marketing im Einzelhandel,
2. Vertriebssteuerung.

(5) Die mindliche Teilprifung gliedert sich in Prasen-
tation und situationsbezogenes Fachgesprach.

(6) Die beiden schriftlich durchzuflihnrenden Teilpri-
fungen werden auf der Grundlage jeweils einer betrieb-
lichen Situationsbeschreibung mit daraus abgeleiteten
Aufgabenstellungen durchgeflihrt, wobei die jeweiligen
Handlungsbereiche thematisiert werden. Die Bearbei-
tungszeit soll fur die erste und zweite schriftliche Teil-
prifung jeweils 300 Minuten betragen.

(7) Nach Ablegen der schriftlichen Teilprifungen
wird innerhalb eines Jahres die miindliche Teilpriifung
durchgefihrt.

(8) Anhand der Prasentation nach Absatz 5 soll
nachgewiesen werden, dass eine komplexe Problem-
stellung aus der Vertriebspraxis des Einzelhandels
erfasst, angemessen dargestellt, beurteilt und geldst
werden kann. Die Themenstellung muss sich auf jeweils
einen Handlungsbereich nach den Abséatzen 3 und 4 be-
ziehen. Dabei soll die Dauer der Présentation 15 Minu-
ten nicht Uberschreiten.

(9) Das Thema der Prasentation wird von dem Pri-
fungsteilnehmer oder der Prifungsteilnehmerin gewéhlt
und mit einer Kurzbeschreibung dem Prifungsaus-
schuss am Tag der zweiten schriftlichen Teilpriifung
eingereicht.

(10) Im situationsbezogenen Fachgesprach nach
Absatz 5 soll ausgehend von der Prasentation die
Fahigkeit nachgewiesen werden, betriebspraktische
Probleme zu analysieren und L&sungsmoéglichkeiten
unter Beachtung der maBgebenden Einflussfaktoren
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zu entwickeln, zu bewerten und zu vertreten. Dabei soll
auch die Fahigkeit nachgewiesen werden, angemessen
zu kommunizieren und sachgerecht zu argumentieren.
Das Fachgesprédch soll nicht ldnger als 20 Minuten
dauern.

§4
Inhalt der Priifung

(1) Im Handlungsbereich ,Kundenorientierung” soll
die Fahigkeit nachgewiesen werden, dass Verkaufspro-
zesse kunden- und erfolgsorientiert gestaltet werden
kénnen. In diesem Rahmen kann Folgendes geprift
werden:

1. Gestalten des Beratungsprozesses und Unterstitzen
der Mitarbeiter bei der Durchflhrung von Kundenge-
sprachen,

2. Durchfiihren und Auswerten von Kundengespréachen,
-befragungen und -foren zur Sicherstellung und Op-
timierung von Qualitatsstandards,

3. Entwickeln und Umsetzen von MaBnahmen der Kun-
denbindung und -gewinnung,

4. Umsetzen serviceorientierter Konzepte,

5. Umsetzen des Beschwerdemanagements und Durch-
fuhren eines effizienten Qualitdtsmanagements.

(2) Im Handlungsbereich ,Personalmanagement” soll
die F&higkeit nachgewiesen werden, dass personalwirt-
schaftliche Aufgaben im Vertrieb systematisch und ent-
scheidungsorientiert geplant, umgesetzt und analysiert
werden kdnnen. Dabei sollen unternehmenspolitische
Vorgaben und rechtliche Bestimmungen beriicksichtigt
werden. In diesem Rahmen kann Folgendes geprtift
werden:

1. Durchfihren der Personalbedarfs- und Personal-
kostenplanung,

2. Anwenden von Konzepten des Personalmarketings,
Mitwirken bei der Auswahl und Einstellung von Mit-
arbeitern und Auszubildenden,

3. Planen und Durchflhren der Berufsausbildung,
4. Steuern des Personaleinsatzes,

5. Bewerten und Einsetzen von MaBnahmen der Perso-
nalentwicklung und Personalbindung,

6. Auswerten von Personalkennziffern.

(3) Im Handlungsbereich ,Fihrung und Kommuni-
kation® soll die Fahigkeit nachgewiesen werden, dass
zielorientiert kommuniziert und Mitarbeiter und Mit-
arbeiterinnen sowie Projektgruppen gefiuhrt werden
kénnen. Weiter soll in Verhandlungen und in Konflikt-
féllen l6sungsorientiert agiert werden. Dabei sollen
situationsangemessene Methoden der Prasentation,
Kommunikation und Motivationsférderung unter Be-
riicksichtigung der betrieblichen Rahmenbedingungen
eingesetzt werden. In diesem Rahmen kann Folgendes
geprift werden:

1. Anwenden von Methoden des Zeit- und des Selbst-
managements,

2. Einsetzen von Fuhrungsinstrumenten und -metho-
den,

3. Fordern der beruflichen Entwicklung und Weiter-
bildung von Mitarbeitern und Mitarbeiterinnen,
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4. Beurteilen von Mitarbeiterentwicklungspotenzialen
sowie Vereinbaren von individuellen Entwicklungs-
zielen und -maBnahmen,

5. Unterstlitzen und Beurteilen von Lernprozessen der
Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen,

6. Fordern der Teamentwicklung,

7. Planen und Steuern von Arbeits- und Projekt-
gruppen,

8. Optimieren der Zusammenarbeit mit internen und
externen Partnern,

9. Einsetzen von Instrumenten zur Konfliktlésung,

10. Nutzen von Moderations- und Prasentationstech-
niken.

(4) Im Handlungsbereich ,Marketing im Einzel-
handel“ soll die Fahigkeit nachgewiesen werden, dass
Entwicklungen am Standort des Einzelhandelsbetriebes
analysiert und Marketingkonzepte gesteuert und orga-
nisiert werden kdnnen. Zudem soll die Fahigkeit nach-
gewiesen werden, dass unter Einsatz von Instrumenten
des visuellen Marketings Waren présentiert und
Geschaftsraume gestaltet werden konnen. Die MaB-
nahmen sollen nachbereitet und bewertet sowie not-
wendige Verdnderungsprozesse eingeleitet werden. In
diesem Rahmen kann Folgendes gepriift werden:

1. Analysieren und Bewerten der Entwicklung von
Markten und Zielgruppen sowie des Wettbewerbs
und der Nachfrage,

2. Ableiten von Marktstrategien unter Berucksichti-
gung von Kooperationsformen und Zusammen-
wirken der Marketinginstrumente,

3. Entwickeln und Umsetzen von MaBnahmen des
Standortmarketings,

4. Optimieren und Pflegen des Sortiments,

5. Analysieren und Steuern von Verkaufskonzepten,
Umsetzen der Preispolitik,

6. Planen, Umsetzen und Kontrollieren von Werbe-
konzepten,

7. Entwickeln und Umsetzen von Konzepten der Ver-
kaufsforderung unter Berlicksichtigung von Visual
Merchandising,

8. Kooperieren und Kommunizieren mit internen und
externen Partnern des Marketings,

9. Umsetzen von E-Commerce-Konzepten und Kun-
denbindungsprogrammen,

10. Umsetzen standortbezogener Offentlichkeitsarbeit.

(5) Im Handlungsbereich ,Vertriebssteuerung® soll
gezeigt werden, dass Geschéaftsprozesse gesteuert
und optimiert sowie aus vertriebsbezogenen Statistiken
und Kennziffern Schlussfolgerungen fir die Weiterent-
wicklung der Verkaufsprozesse gezogen werden kon-
nen. Dabei sollen insbesondere wettbewerbsrechtliche
Bestimmungen und Auswirkungen volkswirtschaftlicher
Entwicklungen sowie des regionalen Strukturwandels
beachtet werden. Es sollen MaBnahmen zur Sicherung
der Wettbewerbsféhigkeit entwickelt werden. In diesem
Rahmen kann Folgendes gepriift werden:

1. Planen von Umsatz, Ertrdgen und Kosten unter Be-
ricksichtigung von Markt- und Preisentwicklungen,
Vertriebskennziffern und Veranderungen im Kaufver-
halten von Kunden sowie in der Kundenstruktur,
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2. Analysieren der warenwirtschaftlichen Daten und der
Sortimentsentwicklung, Steuern der Bestande und
Ableiten von MaBnahmen,

3. Steuern und Organisieren der Warenlogistik und be-
trieblichen Lagerwirtschaft,

4. Auswerten der Kosten- und Leistungsrechnung und
Entwickeln von Verbesserungsvorschlagen,

5. Einsetzen von betrieblichen Steuerungsinstrumen-
ten zur Qualitatssicherung.

§5
Anrechnung anderer Priifungsleistungen

Der Prifungsteilnehmer oder die Prifungsteilnehme-
rin ist auf Antrag von der Ablegung einzelner Priifungs-
bestandteile durch die zusténdige Stelle zu befreien,
wenn eine andere vergleichbare Prifung vor einer
offentlichen oder staatlich anerkannten Bildungsein-
richtung oder vor einem staatlichen Priifungsausschuss
erfolgreich abgelegt wurde und die Anmeldung zur
Fortbildungsprifung innerhalb von finf Jahren nach
der Bekanntgabe des Bestehens der anderweitig abge-
legten Prifung erfolgt.

§6
Bewerten der
Priifungsleistungen und Bestehen der Priifung

(1) Die Prufungsleistungen in den schriftlichen Teil-
prufungen nach § 3 Absatz 3 und 4 sowie in der miind-
lichen Teilpriifung nach § 3 Absatz 5 und 7 bis 10 sind
jeweils gesondert nach Punkten zu bewerten und aus-
zuweisen. Die Punktebewertung fiir das Ergebnis der
schriftlichen Prifungsleistung ist gleichgewichtig aus
den beiden schriftlichen Leistungen zu bilden. Bei der
Bewertung der mundlichen Priifung ist das situations-
bezogene Fachgesprach nach § 3 Absatz 5 und 10
gegeniber der Prasentation nach § 3 Absatz 5, 8 und 9
doppelt zu gewichten.

(2) Die Gesamtnote ergibt sich aus dem arithmeti-
schen Mittel der Ergebnisse der schriftlichen Prufung
und der mundlichen Teilprifung.

(8) Die Priifung ist bestanden, wenn in den schrift-
lichen Teilprifungen und in der mundlichen Teilprifung
jeweils mindestens ausreichende Leistungen erbracht
wurden.

(4) Uber das Bestehen der Priifung ist jeweils ein
Zeugnis nach der Anlage 1 und der Anlage 2 auszu-
stellen. Im Fall der Freistellung nach § 5 sind Ort und
Datum der anderweitig abgelegten Priifung sowie die
Bezeichnung des Priifungsgremiums anzugeben.

§7
Wiederholung der Prifung

(1) Jede Teilpriifung, die nicht bestanden ist, kann
zweimal wiederholt werden.

(2) Die Anmeldung zur Wiederholung einer Teilpri-
fung muss spéatestens zwei Jahre nach dem Tag der
nicht bestandenen Teilprtfung erfolgen. Die Anmeldung
kann sich auch darauf richten, dabei bestandene Teil-
prifungen zwei Jahre nach dem Tag der bestandenen
Teilprifung einmal zu wiederholen. Werden bestandene
Prifungsleistungen erneut gepruft, gilt in diesem Fall
das Ergebnis der letzten Teilpriifung.
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§8
Ausbildereignung

Wer die Prifung nach dieser Verordnung bestanden
hat, ist vom schriftlichen Teil der Priifung der nach dem
Berufsbildungsgesetz erlassenen Ausbilder-Eignungs-
verordnung befreit.

§9
Ubergangsvorschriften

Begonnene Prifungsverfahren zum Gepriften Han-
delsassistenten — Einzelhandel/zur Gepriften Handels-
assistentin — Einzelhandel kénnen bis zum 31. Juli 2018
nach den bisherigen Vorschriften zu Ende gefihrt
werden. Die zusténdige Stelle kann auf Antrag des
Prifungsteilnehmers oder der Prifungsteilnehmerin

Bonn, den 13. Mai 2014
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die Wiederholungsprifung nach dieser Verordnung
durchfiihren; § 7 Absatz 2 findet in diesem Fall keine
Anwendung. Im Ubrigen kann bei der Anmeldung zur
Prifung bis zum Ablauf des 31. Januar 2017 die An-
wendung der bisherigen Vorschriften beantragt werden.

§10
Inkrafttreten, AuBerkrafttreten

Diese Verordnung tritt am 1. Januar 2015 in Kraft.
Gleichzeitig tritt die Verordnung Uber die Prifung zum
anerkannten Abschluss Geprifter Handelsassistent —
Einzelhandel/Geprifte Handelsassistentin — Einzelhan-
del vom 12. Juli 2006 (BGBI. | S. 1688), die durch
Artikel 65 der Verordnung vom 26. Méarz 2014 (BGBI. |
S. 274) geandert worden ist, auBer Kraft.

Die Bundesministerin
far Bildung und Forschung
Johanna Wanka
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Anlage 1
(zu § 6 Absatz 4)

Muster

(Bezeichnung der zusténdigen Stelle)

Zeugnis

Uber die Prifung zum anerkannten Fortbildungsabschluss
Geprufter Fachwirt fur Vertrieb im Einzelhandel
Geprfte Fachwirtin fir Vertrieb im Einzelhandel

[ L= ] - T
geboren am ... 1
hat am e die Priifung zum anerkannten Fortbildungsabschluss

Geprifter Fachwirt flr Vertrieb im Einzelhandel
Geprifte Fachwirtin fir Vertrieb im Einzelhandel

nach der Verordnung Uber die Priifung zum anerkannten Fortbildungsabschluss Geprifter Fachwirt fur Vertrieb im
Einzelhandel und Gepriifte Fachwirtin fir Vertrieb im Einzelhandel vom 13. Mai 2014 (BGBI. | S. 509) bestanden.

Dieser Abschluss ist im Deutschen und Europaischen Qualifikationsrahmen dem Niveau 6 zugeordnet; vergleiche
Bekanntmachung vom 1. August 2013 (BAnz AT 20.11.2013 B2).

(Siegel der zustandigen Stelle)
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Anlage 2
(zu § 6 Absatz 4)

Muster

(Bezeichnung der zusténdigen Stelle)

Zeugnis

Uber die Prifung zum anerkannten Fortbildungsabschluss
Geprufter Fachwirt fir Vertrieb im Einzelhandel
Geprifte Fachwirtin fir Vertrieb im Einzelhandel

L L= ] =
geboren am .. e 1
hat am . die Prifung zum anerkannten Fortbildungsabschluss

Geprufter Fachwirt fir Vertrieb im Einzelhandel
Geprifte Fachwirtin flr Vertrieb im Einzelhandel

nach der Verordnung Uber die Priifung zum anerkannten Fortbildungsabschluss Geprifter Fachwirt fir Vertrieb im
Einzelhandel und Geprifte Fachwirtin fir Vertrieb im Einzelhandel vom 13. Mai 2014 (BGBI. | S. 509) mit folgenden

Ergebnissen bestanden:
Punkte* Punkte®

I.  Schriftiche Prifung

Erste Teilprifung, Handlungsbereiche:

— Kundenorientierung

- Personalmanagement

- Fdhrung und Kommunikaton L

Zweite Teilprifung, Handlungsbereiche:
— Marketing im Einzelhandel
- Vertriebssteuerung

Il.  Mindliche Prifung

Prasentation und Fachgespréch

Gesamtnote: ...

Mit dem Erwerb des Abschlusses ist die Befreiung von den schriftlichen Prifungsleistungen der nach dem Berufs-
bildungsgesetz erlassenen Ausbilder-Eignungsverordnung verbunden.

(Im Fall des § 5: ,,Der Priifungsteilnehmer/Die Priifungsteilnehmerin wurde nach § 5 im Hinblick auf dieam ......................

1 17 abgelegte Prifung vom Prifungsbestandteil ..........................
freigestellt.”)

Dieser Abschluss ist im Deutschen und Européischen Qualifikationsrahmen dem Niveau 6 zugeordnet; vergleiche
Bekanntmachung vom 1. August 2013 (BAnz AT 20.11.2013 B2).

(Siegel der zustandigen Stelle)

* Der Bewertung liegt folgender PUnKtesChIUSSel ZUGruNde: ... ... e et ettt et
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