Wirzburg-Schweinfurt
Mainfranken

Anlage zum Berufsausbildungsvertrag
Sachliche und zeitliche Gliederung der Berufsausbildung

Ausbildungsbetrieb:

Verantwortlicher Ausbilder:

Auszubildender:

Ausbildungsberuf: Kaufmann / Kauffrau im Einzelhandel
(Ausbildungsverordnung vom 13. Marz 2017)

Wahlqualifikationen geméan §5 Abs. 3 Satz 1: Wahlqualifikationen geméan §5 Abs. 4 Satz 1:

Es muss eine der nachfolgenden Wahlqualifi- | Es miissen drei der nachfolgenden Wahlqualifikati-

kationen gewahlt werden: onhen ausgewahlt werden, wobei mindestens eine
aus den ersten drei Wahlqualifikationen festgelegt

O Sicherstellung der Warenprasenz werden muss:

[J Beratung von Kunden

O Kassensystemdaten und Kundenservice O Beratung von Kunden in komplexen Situationen

0O Werbung und Verkaufsférderung 0 Beschaffung von Waren

[J Warenbestandssteuerung

[J kaufmannische Steuerung und Kontrolle

0 MarketingmaBnahmen

J Onlinehandel

0 Mitarbeiterfiihrung und —entwicklung

[J Vorbereitung unternehmerischer Selbsténdigkeit

Anderungen des Zeitumfanges und des Zeitablaufes aus betrieblich oder schulisch bedingten Griinden oder aus
Grinden 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 aufgefuihrten Fertigkeiten und Kenntnisse in sinngeméaBer Anwendung
des zeitlichen Gliederungsplanes vermittelt.

Gesetzliche Vertreter
Auszubildender: des Auszubildenden:

Unterschrift Unterschrift

Datum Firmenstempel, Unterschrift



Sachlich und zeitliche Gliederung

Abschnitt A: wahlqualifikationsiibergreifende, berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und

Fahigkeiten
Lfd. | Teil des Ausbildungs- zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten Zeitliche Richtwerte
Nr. | berufsbildes in %
Wochen im b=
£
1.bis24. | 25.bis36. | g
Monat Monat >
1 | Waren-und a) Kunden Uber das betriebliche Warensortiment Orientierung O
Dienstleistungsangebot geben
((j;z ﬁtésstgtlgl;ngzt;?rtr:frt)%s b) den Warenbereich, in dem ausgebildet wird, in Warengruppen O
mit unterschiedlichen Artikeln und Sorten strukturieren und in
das betriebliche Warensortiment einordnen
¢) Informationsquellen zum Erwerb von Kenntnissen tber Waren O
nutzen
12
d) Kunden Uber Eigenschaften und Méglichkeiten der Verwendung |
von Waren aus dem Warenbereich, in dem ausgebildet wird, un-
ter Berticksichtigung von Aspekten der Nachhaltigkeit informie-
ren
e) Kunden Uber das Dienstleistungsangebot des Betriebes infor- |
mieren
f)  Warenkennzeichnungen, Fachbegriffe und handelsibliche Be- O
zeichnungen, auch fremdsprachige, fir Waren und Dienstleis-
tungen anwenden
2 | Warenprasentation a) Konzepte fir eine ansprechende Warenprésentation erarbeiten O
und WerbemaBnahmen und umsetzen, dabei Betriebs-, Verkaufs- und Lagerform, Sorti-
(§ 5 Absatz 2 Nummer 2) ment und Zielgruppen, allgemeine Regeln der Warenprésentati-
on und der Warenplatzierung sowie verkaufspsychologische Er-
kenntnisse bericksichtigen
b) Angebotsplatze nach absatzférdernden Gesichtspunkten aus- O
wéhlen und Waren unter Einsatz betriebsublicher Dekorations-
mittel platzieren und verkaufsférdernd prasentieren
c) Preisanderungen im Rahmen der betrieblichen und rechtlichen 14 O
Vorgaben vornehmen
d) Werbemittel und Werbetrager unter Berlcksichtigung des recht- |
lichen Rahmens und der betrieblichen Vorgaben einsetzen
e) Kunden Gber Werbeaktionen informieren |
f)  Konkurrenzbeobachtungen planen, durchfiihren und auswerten, O
Verbesserungen flr den eigenen Betrieb vorschlagen
g) Vorschlage fur Verbesserungen bei der Warenprésentation O
erarbeiten, begriinden und umsetzen
3 | Preiskalkulation a) Berechnungen fir Bezugs- und Preiskalkulationen durchfiihren O
(§ 5 Absatz 2 Nummer 3) b) im Rahmen der betrieblichen und rechtlichen Vorgaben die O
Preisauszeichnung vornehmen
c) Médglichkeiten der Preisgestaltung bei der Kalkulation berlck- 6 O
sichtigen
d) Vorschlage fur Preisdnderungen entwickeln und die Folgen von |
Preisanderungen fir Absatz, Umsatz und Ertrag beurteilen




Warenbestandskontrolle
(§ 5 Absatz 2 Nummer 4)

Warenbewegungen artikelgenau und zeitnah im Warenwirt-
schaftssystem erfassen, dabei Informationssysteme nutzen und
Sicherheitsanforderungen einhalten

bei der Steuerung des Bestandes und des Absatzes durch Nut-
zung des Warenwirtschaftssystems mitwirken

Belege priifen und bei Unstimmigkeiten entsprechende Schritte
einleiten

Warenbestande auf Menge und Qualitat kontrollieren

bei der Vorbereitung und Durchflihrung von Inventuren mitwir-
ken, dabei die rechtlichen Bestimmungen beachten und Arbeits-
und Organisationsmittel einsetzen

MaBnahmen zur Vermeidung von Inventurdifferenzen ergreifen

betriebsibliche MaBnahmen bei Bestandsabweichungen, insbe-
sondere durch Bruch, Verderb, Schwund und Diebstahl, einlei-
ten

10

Warenannahme
und -lagerung
(§ 5 Absatz 2 Nummer 5)

Warenmenge kontrollieren und Verpackung auf Transportscha-
den Uberprifen sowie bei Bedarf betriebsibliche MaBnahmen
einleiten

Warenbelege und Frachtpapiere unter Berlicksichtigung der
betrieblichen Vorgaben kontrollieren

Waren sachgerecht lagern und pflegen

Hiltsmittel zur Warenbewegung unter Beachtung ergonomischer
Anforderungen einsetzen und pflegen

Lagergrundséatze beachten, Lagerbestandskontrollen durchfiih-
ren

Lagerkennziffern beurteilen und Optimierungsmaglichkeiten
ableiten

im Lager und beim Umgang mit Verpackungen 6konomische
und 6kologische Anforderungen bericksichtigen, insbesondere
Energie sparsam einsetzen

10

Verkaufen von Waren
(§ 5 Absatz 2 Nummer 6)

auf Kunden mit Vorrang vor anderen Arbeiten freundlich und
hilfsbereit eingehen, verbale und nonverbale Kommunikations-
formen einsetzen und auf Kundenverhalten situationsgerecht
reagieren

die Winsche von Kunden in Informations-, Beratungs- und Ver-
kaufsgesprachen unter Einsatz von Frage- und Gespréachsfiih-
rungstechniken ermitteln, Angebote unterbreiten und auf Kun-
deneinwande und Kundenargumente verkaufsférdernd reagie-
ren

in Kundengespréachen Kenntnisse Gber Waren anwenden

Erganzungs-, Ersatz- und Zusatzartikel sowie Serviceleistungen
anbieten und die Kaufentscheidung férdern

Waren kunden- und dienstleistungsorientiert unter Berlicksichti-
gung der Betriebs- und Verkaufsform sowie unter Einhaltung
von Rechtsvorschriften verkaufen und damit zur Kundenbindung
beitragen

auf Beschwerden, Reklamationen und Umtauschwiinsche an-
gemessen reagieren, bei deren Bearbeitung betriebliche Rege-
lungen bertcksichtigen und bei der sachgerechten Lésung von
Konflikten mitwirken

das eigene Verkaufsverhalten reflektieren, bewerten und ver-
bessern

12

O




Servicebereich Kasse
(§ 5 Absatz 2 Nummer 7)

die Kasse unter Beachtung der betrieblichen Kassieranweisun-
gen vorbereiten und bedienen

den Kassenbereich unter ergonomischen Gesichtspunkten beur-
teilen und das eigene Verhalten danach ausrichten

bare und unbare Zahlungen abwickeln, dabei Preisnachlésse
bertcksichtigen und VorsichtsmaBnahmen bei der Annahme
von Zahlungsmitteln beachten

Kaufbelege erstellen sowie Umtausch und Reklamation kassen-
technisch abwickeln

bei der Kassiertatigkeit serviceorientiert mit Kunden kommuni-
zieren, Stresssituationen an der Kasse bewaltigen

die Kassenabrechnung durchfiihren, den Kassenbericht erstel-
len, Einnahmen und Belege weiterleiten und Ursachen fur Kas-
sendifferenzen ermitteln

10

Einzelhandelsprozesse
(§ 5 Absatz 2 Nummer 8)

Organisation, Leistungen und Aufgaben entlang der Wertschdp-
fungskette des Ausbildungsbetriebes darstellen

Einkauf, Sortimentsgestaltung, logistische Prozesse und Verkauf
als Kernprozesse des Einzelhandels in die Wertschépfungskette
einordnen, Wechselwirkungen begriinden, Zusammenhéange
und Schnittstellen beurteilen, Schwachstellen und Fehlerquellen
herausarbeiten und Verbesserungen zur Prozessgestaltung vor-
schlagen

Optimierungsmdglichkeiten an den Schnittstellen zu Lieferanten
und Herstellern aus Sicht des Verkaufs begriinden und Vor-
schlage zu ihrer Umsetzung erarbeiten

Arbeitsablaufe im Verkauf mit dem Ziel der Kundenorientierung
und unter Berlcksichtigung der Wechselwirkungen mit anderen
Einzelhandelsprozessen gestalten

die unterstitzenden Prozesse Rechnungswesen, Personalwirt-
schaft, Marketing, IT-Anwendungen und warenwirtschaftliche
Analysen im eigenen Arbeitsbereich nutzen und Vorschlage zur
Optimierung der Zusammenarbeit machen

das betriebliche Controlling als Informations- und Steuerungs-
instrument unterstitzen und Ergebnisse des Controllings nutzen

qualitatssichernde MaBnahmen entwickeln und durchfiihren

zur Umsetzung betrieblicher Nachhaltigkeitsziele beitragen

13

O




Abschnitt B: berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten in den Wahlqualifi-
kationen nach § 5 Absatz 3 Satz 1

Lfd.
Nr.

Teil des Ausbildungs-
berufsbildes

zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in
Wochen im

1. bis 24. | 25. bis 36.
Monat Monat

vermittelt

Sicherstellung

der Warenprasenz
(§ 5 Absatz 3 Satz 1
Nummer 1)

a)

eingehende Waren unter Beachtung der rechtlichen Vorschriften
und der betrieblichen Vorgaben kontrollieren, mit dem betriebli-
chen Informationssystem erfassen sowie bei Abweichungen be-
triebsubliche MaBnahmen einleiten

bei der Warenannahme erkennbare Mangel unter Einhaltung der
gesetzlichen und betriebsiblichen Bestimmungen bei der Wa-
renannahme dokumentieren

Reklamationen, insbesondere Bruch, Verderb und Schwund,
aufnehmen und geeignete MaBnahmen mit internen und exter-
nen Lieferanten abstimmen und umsetzen

optimale Bestande ermitteln, Auswirkungen von zu hohen und
zu niedrigen Bestanden analysieren und Vorschlage zur Be-
standsoptimierung ableiten

den Warenfluss unter Nutzung des Warenwirtschaftssystems
steuern und kontrollieren

die Verfligbarkeit des Warenangebots unter Berlicksichtigung
saisonaler, nachfrage-, aktions- und frequenzbedingter Einfluss-
faktoren sowie unter Berlicksichtigung regionaler Besonderhei-
ten kontrollieren und im Bedarfsfall geeignete MaBnahmen ein-
leiten

MaBnahmen des Qualititsmanagements bei der Lagerhaltung
umsetzen

12

O

Beratung von Kunden
(§ 5 Absatz 3 Satz 1
Nummer 2)

Verkaufs- und Beratungsgesprache erfolgsorientiert fihren und
dabei vertiefte Kenntnisse aus einem Warenbereich mit mindes-
tens zwei Warengruppen anwenden

Kunden Uber qualitats- und preisbestimmende sowie Uber nach-
haltigkeitsbezogene Merkmale und Uber Verwendungsmdglich-
keiten der Artikel und Sorten informieren

Unterschiede zwischen Herstellermarken und Handelsmarken
im Verkaufs- und Beratungsgesprach herausstellen

die Bedeutung von Qualitats- und Gutesiegeln im Verkaufs- und
Beratungsgesprach herausstellen

Trends und aktuelle Entwicklungen beobachten und als Ver-
kaufsargumente nutzen

Kaufmotive und Wiinsche von Kunden durch Beobachten, akti-
ves Zuhdren und Fragen ermitteln und diese in Verkaufs- und
Beratungsgesprachen beriicksichtigen

Kundentypologien und Verhaltensmuster unterscheiden und das
Wissen dariiber verkaufsférdernd in individuellen Verkaufs- und
Beratungsgesprachen einsetzen

Konfliktursachen feststellen, emotional gepragte Situationen
sowie Stresssituationen im Verkauf bewaltigen und Handlungs-
strategien fir den Umgang mit schwierigen Kunden anwenden

Sonderfalle beim Verkauf bearbeiten und dabei rechtliche und
betriebliche Vorschriften anwenden

die Bedeutung einer erfolgreichen Verkaufstatigkeit hinsichtlich
Umsatz, Ertrag, Kundenzufriedenheit und Kundenbindung erlau-
tern und dabei besonders das Erfordernis von Teamarbeit be-
ricksichtigen

Umtausch, Beschwerde und Reklamation bearbeiten, dabei
kundenorientiert handeln und die rechtlichen und betrieblichen
Vorgaben einhalten

12




Kassensystemdaten a) Kunden an der Kasse situationsgerecht ansprechen O
und Kundenservice . . . . .
(§ 5 Absatz 3 Satz 1 b) Kunden beim Kassiervorgang Serviceleistungen anbieten O
Nummer 3) c) Kassiervorgange systemgerecht durchfiihren und dabei die O
Bedeutung der Kasse fir die Steuerung des Daten- und Waren-
flusses berlcksichtigen
d) Kassenberichte, insbesondere im Hinblick auf Artikel, Zah- 12 o
lungsmittel, Personaleinsatz und verkaufsférdernde MaBnah-
men, auswerten
e) Umtausch, Beschwerde und Reklamation bearbeiten, dabei O
kundenorientiert handeln und die rechtlichen und betrieblichen
Vorgaben einhalten
f)  auf der Grundlage der Kassenabrechnung den Geldtransport O
vorbereiten und die Verfligbarkeit von Wechselgeld sicherstellen
g) bei Stérungen des Kassensystems MaBnahmen zur Datensiche- O
rung und zur Wiederherstellung der Funktionsfahigkeit einleiten
Werbung und a) Zusammenhénge zwischen Werbemitteln und Werbetréagern O
Verkaufsférderung beurteilen
5 Absatz 3 Satz 1 .
ﬁummer 4) b) Werbekosten und Werbeerfolg beurteilen O
c) Werbemittel und Werbetrager ziel- und kostenorientiert auswéh- O
len und einsetzen
d) Auswirkungen preispolitischer MaBnahmen bewerten sowie |
Verbesserungsvorschlage ableiten 12
e) MaBnahmen der visuellen Verkaufsférderung umsetzen und O
Kundenerwartungen bericksichtigen
f)  bei der Warenpréasentation die unterschiedlichen Sinne anspre- O
chen und verkaufspsychologische Aspekte berlicksichtigen
g) MaBnahmen des Kundenservices zur Férderung des Verkaufs- O
erfolges nutzen
h) Aktionen zur Férderung der Kundenbindung planen, umsetzen =
und auswerten
i)  Werbeerfolgskontrollen durchfiihren und Verbesserungsvor- O

schlage ableiten




Abschnitt C: berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten in den Wahlqualifi-
kationen nach § 5 Absatz 4 Satz 1

Lfd. | Teil des Ausbildungs- zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten Zeitliche Richtwerte
Nr. | berufsbildes in 3
Wochen im =
£
1.bis24. [ 25.bis36. | g
Monat Monat >
1 | Beratung von Kunden a) im Beratungsgespréach vertiefte Kenntnisse aus einem Warenbe- O
in komplexen Situationen reich mit mindestens zwei Warengruppen anwenden, dabei
(§ 5 Absatz 4 Satz 1 Leistungsversprechen des Unternehmens gegeniiber Kunden
Nummer 1) vertreten
b) Kaufmotive und Wiinsche von Kunden durch Beobachten, akti- O
ves Zuhdren und Fragen ermitteln und diese in Verkaufs- und
Beratungsgesprachen beriicksichtigen
c) im Beratungsgesprach Kommunikationstechniken zur Férderung O
der Kundenzufriedenheit einsetzen
d) Selbst- und Fremdbild reflektieren und bei der Kommunikation |
berlcksichtigen
e) Kunden lber qualitéts- und preisbestimmende Merkmale sowie O
Uber Verwendungsmdglichkeiten der Waren informieren
f)  Merkmale von Herstellermarken und Handelsmarken im Bera- o
tungsgespréach herausstellen
g) die Bedeutung von Qualitats- und Gitesiegeln von Waren im 13 O
Beratungsgesprach herausstellen
h) die Gesundheits- und Umweltvertraglichkeit sowie die Nachhal- O
tigkeit von Waren beurteilen und Kunden hieriber informieren
i) Einwénden von Kunden tberzeugend begegnen und den Ver- o
kaufsabschluss férdern
i)  Trends und aktuelle Entwicklungen beobachten und als Ver- o
kaufsargument nutzen
k) Informationsquellen zur Aneignung warenbezogener Kenntnisse =
nutzen
I)  Kunden Uber rechtliche und betriebliche Ricknahmeregelungen o
sowie Uber umweltgerechte Mdglichkeiten der Entsorgung von
Waren informieren
m) Umtausch, Beschwerde und Reklamation auch in schwierigen o
Situationen unter Anwendung rechtlicher und betrieblicher Re-
gelungen lésen und dabei sowohl die Interessen des Unterneh-
mens vertreten als auch kundenorientiert handeln
n) Ursachen von Konflikten in Verkaufssituationen analysieren und O
Schlussfolgerungen fiir kiinftige Verkaufsgesprache ableiten
0) Stress auslésende Faktoren identifizieren und Strategien zur O

Stressbewaltigung anwenden




Beschaffung von Waren
(§ 5 Absatz 4 Satz 1
Nummer 2)

a)

den Warenbedarf fir das Ausbildungssortiment unter Berlck-
sichtigung von Kennziffern aus dem Warenwirtschaftssystem
sowie unter Berlicksichtigung kiinftiger verkaufsrelevanter Er-
eignisse ermitteln

Waren unter Berlicksichtigung von Bestellverfahren und Liefer-
modalitaten disponieren

die Einhaltung von Vertrags- und Zahlungsbedingungen aus
Beschaffungsvertragen kontrollieren und bei Abweichungen ge-
eignete MaBnahmen einleiten

MaBnahmen zur Sicherstellung der Vollstandigkeit der Waren
ergreifen und bewerten

Vorschlage zur Gestaltung des Warensortiments nach Auswer-
tung warenwirtschaftlicher Daten erarbeiten, dabei insbesondere
Umsatz, Handelsspanne, Qualitat, Trends, Zielgruppen, Stand-
ort, Nachhaltigkeit und die Wettbewerbssituation beachten,

an der Herausnahme und Neuaufnahme von Waren mitwirken

13

Warenbestandssteuerung
(§ 5 Absatz 4 Satz 1
Nummer 3)

Bestandsstatistiken erstellen, fihren und auswerten

Bestands- und Umsatzkennziffern analysieren und entspre-
chende Statistiken nutzen

MaBnahmen zur Umsatzsteigerung, Ertragsverbesserung und
Bestandsoptimierung ableiten sowie Umsetzungsvorschlage
entwickeln und umsetzen

Warenbestande unter Berlicksichtigung der Bestellvorschlage
des Warenwirtschaftssystems erfolgsorientiert steuern

Ursachen fir Inventurdifferenzen feststellen, Vorschlage far
MaBnahmen zur Vermeidung von Inventurdifferenzen entwickeln
und bei deren Umsetzung mitwirken

13

O

Kaufmannische Steuerung
und Kontrolle

(§ 5 Absatz 4 Satz 1
Nummer 4)

Ergebnisse der Kosten- und Leistungsrechnung analysieren und
Schlussfolgerungen ableiten

Ergebnisse der betrieblichen Erfolgsrechnung analysieren und
Verbesserungsmoglichkeiten insbesondere unter Berlicksichti-
gung des Rohertrages entwickeln

Statistiken erstellen und auswerten

betriebliche Kennzahlen ermitteln und bewerten sowie Schluss-
folgerungen ableiten, MaBnahmen vorschlagen sowie an deren
Umsetzung mitwirken

Auswirkungen unterschiedlicher Faktoren, insbesondere von
Preisgestaltung, Bestanden sowie Kosten, auf Kalkulation und
Ertrag beurteilen

MaBnahmen zur Verbesserung betrieblicher Arbeitsprozesse
vorschlagen und an deren Umsetzung mitwirken

13




MarketingmaBnahmen
(§ 5 Absatz 4 Satz 1
Nummer 5)

die Marktsituation am Standort unter besonderer Beriicksichti-
gung von wirtschaftlichen und regionalen Gesichtspunkten ana-
lysieren und beurteilen

den Marktauftritt von Mitbewerbern im stationaren Handel und
im Onlinehandel bewerten und unter Berlicksichtigung wettbe-
werbsrechtlicher Vorgaben Vorschlage fir MarketingmaBnah-
men erarbeiten und begriinden

Instrumente der Marktbeobachtung einsetzen, Ergebnisse der
Marktforschung zum Kaufverhalten auswerten und Vorschlage
flr den Einsatz von Marketinginstrumenten ableiten und be-
grinden

Informations- und Kaufverhalten von Zielgruppen unterscheiden,
Konsequenzen ableiten, MaBnahmen vorschlagen und an der
Umsetzung mitwirken

verkaufsférdernde MaBnahmen unter Bertcksichtigung von
verkaufsstarken und verkaufsschwachen Zonen und unter Be-
rlcksichtigung betrieblicher Vorgaben entwickeln und umsetzen

Platzierungen im Verkaufsraum planen, umsetzen und deren
Auswirkungen beurteilen

Produktinformationen fir die Verkaufsférderung kundenorientiert
einsetzen

Erfolgskontrollen vorbereiten, durchfiihren und auswerten sowie
Verbesserungsvorschlage ableiten

13

Onlinehandel
(§ 5 Absatz 4 Satz 1
Nummer 6)

bei der Betreuung eines Onlineshops Rechtsvorschriften einhal-
ten

Wechselwirkungen zwischen Onlinehandel und stationdrem
Verkauf bericksichtigen

den Produktkatalog im Onlineshop pflegen

Instrumente des Onlinemarketings einsetzen und die Suchma-
schinenplatzierung bewerten

Kunden beim Onlinekauf beraten
Feedback von Kunden im Onlinehandel auswerten

und daraus Verbesserungsvorschlage flr die Multi-Channel-
Strategie des Betriebes ableiten

Kennziffern fir den Onlineshop ermitteln und auswerten

MaBnahmen zur Verbesserung von Sortimentsstrukturen, Lo-
gistikprozessen und MarketingmaBnahmen im Rahmen einer
Multi-Channel-Strategie vorschlagen

mit IT-Dienstleistern den Onlinehandel weiterentwickeln sowie
MaBnahmen zur Behebung von Stérungen einleiten

13




Mitarbeiterfihrung a) MaBnahmenplane zur Personalentwicklung aus betrieblichen O
und -entwicklung Zielen ableiten, Zielerreichung Uberprifen und Anpassungen
(§ 5 Absatz 4 Satz 1 vornehmen
Nummer 7) b) die Bedeutung von Motivation und Selbstverantwortung bei der O
Mitarbeiterfiihrung berlcksichtigen,
c) Gesprache mit Mitarbeitern und Mitarbeiterinnen sowie Team- O
besprechungen ergebnisorientiert fihren und reflektieren
d) die Wirkungen verbaler und nonverbaler Kommunikation sowie |
die Unterschiede zwischen Selbstbild und Fremdbild reflektieren
und in der Mitarbeiterfihrung nutzen
e) Madglichkeiten der Konfliktiésung mit dem Ziel anwenden, Moti- 13 |
vation, Arbeitsklima und Arbeitsleistung zu verbessern
f)  Methoden des Selbst- und Zeitmanagements einsetzen O
g) Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen bei ihrer Tatigkeit konstruktiv O
unterstiitzen und die Zusammenarbeit im Team férdern
h) aus Personaleinsatz und Personalbedarfsplanung sowie aus o
Mitarbeiterpotenzial und Qualifikationsbedarf MaBnahmen der
Personalentwicklung ableiten und umsetzen
i) Personaleinsatzplanung erstellen =
j)  arbeits- und sozialrechtliche Vorschriften bei Personalplanung o
und Personaleinsatz anwenden
Vorbereitung a) Chancen und Risiken fiir ein Handelsunternehmen einschéatzen, O
unternehmerischer ein Unternehmenskonzept unter Beriicksichtigung von Innovati-
Selbstandigkeit onen entwickeln
ﬁu?nﬁqb:,ra; 4 Satz | b) Marktforschungsdaten und Standortanalysen auswerten und fur O
das Unternehmenskonzept nutzen
c) persodnliche und fachliche Kompetenzen fiir eine unternehmeri- O
sche Selbstandigkeit kritisch reflektieren
d) eine geeignete Rechtsform fir das Unternehmen auswahlen und O
einen Businessplan erstellen, préasentieren und begriinden 13
e) Personalbedarf ermitteln und Rekrutierungsmdglichkeiten aus- O
wahlen
f)  die Unternehmensfinanzierung unter Berlicksichtigung von Fi- O
nanzierungsquellen und Férdermdglichkeiten planen
g) erforderliche Versicherungen und Steuerpflichten bei der Pla- O
nung bertcksichtigen
h) Kennziffern der Unternehmensbewertung nutzen, daraus MaB- O

nahmen ableiten und dabei Nachhaltigkeit berlicksichtigen




Abschnitt D: wahlqualifikationsiibergreifende, integrativ zu vermittelnde Fertigkeiten, Kennnisse
und Fahigkeiten

Lfd. | Teil des Ausbildungs- zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten Zeitliche Richtwerte
Nr. |berufsbildes in 3
Wochen im =
£
1.bis24. | 25.bis36. | g
Monat Monat >
1 | Berufsbildung, arbeits- und | a) wesentliche Inhalte und Bestandteile des Ausbildungsvertrages O
sozialrechtliche Vorschrif- darstellen, Rechte und Pflichten aus dem Ausbildungsvertrag
ten feststellen und Aufgaben der Beteiligten im dualen System be-
(§ 5 Absatz 5 Nummer 1) schreiben
b) den betrieblichen Ausbildungsplan mit der Ausbildungsordnung O
vergleichen
c) arbeits-, sozial- und mitbestimmungsrechtliche Vorschriften O
sowie fUr den Arbeitsbereich geltende Tarif und Arbeitszeitrege-
lungen beachten 6
d) Positionen der eigenen Entgeltabrechnung erkléaren |
e) Chancen und Anforderungen des lebensbegleitenden Lernens |
fur die berufliche und persénliche Entwicklung begriinden und
die eigenen Kompetenzen weiterentwickeln
f)  Lern- und Arbeitstechniken sowie Methoden des selbstgesteuer- O
ten Lernens anwenden und beruflich relevante Informationsquel-
len nutzen
g) berufliche Aufstiegs- und Weiterentwicklungsmdglichkeiten dar- O
stellen
2 | Bedeutung und Struktur a) die Funktion des Einzelhandels fir die Gesamtwirtschaft und die O
des Einzelhandels und Gesellschaft erlautern
((j§e Z ﬁléssgtlg %ngzt;?rtr:frb g)s b) die Rechtsform und den organisatorischen Aufbau des Ausbil- O
dungsbetriebes mit seinen Aufgaben und Zustandigkeiten sowie
die Zusammenhange zwischen den Geschéaftsprozessen erlau-
tern 6
c) Einflisse des Standortes, der Betriebs- und Verkaufsform, der O
Vertriebswege, der Sortiments- und Preisgestaltung sowie der
Verkaufsraumgestaltung auf die Stellung des Ausbildungsbe-
triebes am Markt einschétzen
3 | Information und a) die betriebliche Zusammenarbeit respektvoll, wertschatzend und O
Kommunikation vertrauensvoll im Team mitgestalten
A N . - N .
(§ 5 Absatz 5 Nummer 3) b) die Notwendigkeit der betrieblichen Personaleinsatzplanung O
begriinden und zu ihrer Umsetzung beitragen
c) angemessenes Feedback geben und annehmen 6 O
d) Ursachen von Konflikten und Kommunikationsstérungen erken- |
nen und zu deren Lésung beitragen
e) Informations- und Kommunikationssysteme einsetzen |
f)  Daten mit betriebsublichen Verfahren erfassen, sichern und O
pflegen, Datenschutz und Datensicherheit beachten
4 | Sicherheit und a) Gefahrdung von Sicherheit und Gesundheit am Arbeitsplatz O
Gesundheitsschutz feststellen und MaBnahmen zur Vermeidung der Geféhrdung
bei der Arbeit ergreifen
(§ 5 Absatz 5 Nummer 4) b) berufsbezogene Arbeitsschutz- und Unfallverhitungsvorschrif- O
ten anwenden wahrend der ge-
c) Verhaltensweisen bei Unféllen beschreiben sowie erste MaB- samten Ausbildung | O
nahmen einleiten
d) Vorschriften des vorbeugenden Brandschutzes anwenden sowie |

Verhaltensweisen bei Branden beschreiben und MaBnahmen
zur Brandbekadmpfung ergreifen




Umweltschutz
(§ 5 Absatz 5 Nummer 5))

Zur Vermeidung betriebsbedingter Umweltbelastungen im berufli-
chen Einwirkungsbereich beitragen, insbesondere

a) mdogliche Umweltbelastungen durch den Ausbildungsbetrieb und
seinen Beitrag zum Umweltschutz an Beispielen erklaren

b) fir den Ausbildungsbetrieb geltende Regelungen des Umwelt-
schutzes anwenden

c) Médglichkeiten der wirtschaftlichen und umweltschonenden
Energie- und Materialverwendung nutzen

d) Abfélle vermeiden sowie Stoffe und Materialien einer umwelt-
schonenden Entsorgung zufiihren

wahrend der ge-
samten Ausbildung






