m Saarland

Ausbildungsrahmenplan fir die Berufsausbildung
zum Verkéaufer/zur Verkauferin

Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

zu vermittelnde
Fertigkeiten und Kenntnisse

zu vermitteln im
Ausbildungs-
halbjahr

2

1]2]3]4
4

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

11

Bedeutung und Struktur
des Einzelhandels

(88 Abs. 1 Nr. 1)

Funktion des Einzelhandels in der
Gesamtwirtschaft erklaren

Leistungen des Einzelhandels an
Beispielen des Ausbildungsbe-
triebes erlautern

Betriebs- und Verkaufsform des
Ausbildungsbetriebes erlautern

Formen der Zusammenarbeit im
Einzelhandel an Beispielen aus
dem Ausbildungsbetrieb erklaren.

1.2

Stellung des Ausbildungs-
betriebes am Markt

(8 8 Abs. 1 Nr. 1.2)

b)

Einflisse des Standortes, der
Verkaufsform, der Sortiments-
und Preisgestaltung sowie der
Verkaufsraumgestaltung auf die
Stellung des Ausbildungsbetrie-
bes am Markt erlautern

Konkurrenzbeobachtungen durch-
fuhren, bei Auswertungen mitwir-
ken

13

Organisation des Ausbil-
dungsbetriebes

(8 8 Abs. 1 Nr. 1.3)

a)

b)

d)

Rechtsform des Ausbildungsbe-
triebes darstellen

organisatorischen Aufbau des
Ausbildungsbetriebes mit seinen
Aufgaben und Zustandigkeiten
und dem Zusammenwirken der
einzelnen Funktionsbereiche er-
klaren

Geschéftsfelder, Aufgaben und
Arbeitsabldufe im Ausbildungsbe-
trieb darstellen

Zusammenarbeit des Ausbil-
dungsbetriebes mit Wirtschaftsor-
ganisationen, Behérden, Gewerk-
schaften und Berufsvertretungen
beschreiben
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Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten und Kenntnisse

zu vermitteln im
Ausbildungs-
halbjahr

2

3

1]/2]3]4
4

1.4

Berufsbildung, Personal-
wirtschaft, arbeits- und
sozialrechtliche Vorschrif-
ten

(8 8 Abs. 1 Nr. 1.4)

a)

b)

c)

d)

)

Rechte und Pflichten aus dem
Ausbildungsvertrag feststellen
und Aufgaben der Beteiligten im
dualen System beschreiben

den betrieblichen Ausbildungs-
plan mit der Ausbildungsordnung
vergleichen

Lebensbegleitendes Lernen fiir
die berufliche und persoénliche
Entwicklung begrinden; berufli-
che Aufstiegs- und Weiter-
entwicklungsmoglichkeiten dar-
stellen

arbeits-, sozial- und mitbestim-
mungsrechtliche Vorschriften so-
wie fiir den Arbeitsbereich gelten-
de Tarif- und Arbeitszeit-
regelungen beachten

wesentliche Inhalte und Bestand-
teile eines Arbeitsvertrages sowie
die fuir eine Beschaftigung erfor-
derlichen Personalpapiere dar-
stellen

Ziele und Aufgaben der Perso-
naleinsatzplanung erlautern und
zu ihrer Umsetzung beitragen

Positionen der eigenen Entgeltab-
rechnung erklaren

15

Sicherheit und Gesund-
heitsschutz bei der Arbeit

(8 8 Abs. 1 Nr. 1.5)

a)

b)

d)

Gefahrdung von Sicherheit und
Gesundheit am Arbeitsplatz fest-
stellen und Maflinahmen zu ihrer
Vermeidung ergreifen

berufsbezogene Arbeitsschutz-
und Unfallverhiitungsvorschriften
anwenden

Verhaltensweisen bei Unféallen
beschreiben sowie erste Mal3-
nahmen einleiten

Vorschriften des vorbeugenden
Brandschutzes anwenden; Ver-
haltensweisen bei Branden be-
schreiben und MaRnahmen zur
Brandbekampfung ergreifen
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Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten und Kenntnisse

zu vermitteln im
Ausbildungs-
halbjahr

2

3

1]/2]3]4
4

1.6

Umweltschutz
(8 8 Abs. 1 Nr. 1.6)

Zur Vermeidung betriebsbedingter
Umweltbelastungen im beruflichen
Einwirkungsbereich beitragen, insbe-
sondere

a)

b)

c)

d)

mogliche Umweltbelastungen
durch den Ausbildungsbetrieb
und seinen Beitrag zum Umwelt-
schutz an Beispielen erklaren

fir den Ausbildungsbetrieb gel-
tende Regelungen des Umwelt-
schutzes anwenden

Madoglichkeiten der wirtschaftlichen
und umweltschonenden Energie-
und Materialverwendung nutzen

Abfalle vermeiden; Stoffe und
Materialien einer umweltschonen-
den Entsorgung zufiihren

Information und Kommuni-
kation

(8§ 8 Abs. 1 Nr. 2)

2.1

Informations- und Kommu-
nikationssysteme

(8 8 Abs. 1 Nr. 2.1)

b)

Informations- und Kommunikati-
onssysteme des Ausbildungs-
betriebes nutzen

Mdglichkeiten der Datenlibertra-
gung und Informationsbeschaf-
fung nutzen; Sicherheitsanforde-
rungen beachten

Daten eingeben, mit betriebstibli-
chen Verfahren sowie unter Be-
achtung des Datenschutzes si-
chern und pflegen

2.2

Teamarbeit und Kooperati-
on, Arbeitsorganisation

(8 8 Abs. 1 Nr. 2.2)

a)

b)

Information, Kommunikation und
Kooperation fiir Betriebsklima,
Arbeitsleistung und Geschéftser-
folg nutzen

Aufgaben im Team planen und
bearbeiten

interne Kooperation mitgestalten
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Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

zu vermittelnde
Fertigkeiten und Kenntnisse

zu vermitteln im
Ausbildungs-
halbjahr

1[2]3]4

3

4

d)

Arbeits- und Organisationsmittel
sowie Lern- und Arbeitstechniken
einsetzen

Methoden des selbststandigen
Lernens anwenden, Fach-
informationen nutzen

Ursachen von Konflikten analysie-
ren und zur Vermeidung von
Kommunikationsstérungen bei-
tragen

9)

Bedeutung von Wertschétzung,
Respekt und Vertrauen als
Grundlage erfolgreicher Zusam-
menarbeit beschreiben

h)

Ruckmeldungen geben und ent-
gegennehmen

Warensortiment
(8 8 Abs. 1 Nr. 3)

b)

c)

d)

Warenbereich als Teil des be-
trieblichen Warensortiments dar-
stellen

Kunden Uber die Warenbereiche
im Ausbildungsbetrieb informie-
ren

Struktur des betrieblichen Waren-
bereichs in Warengruppen dar-
stellen

Eigenschaften, Ver- und Anwen-
dungsmaoglichkeiten von Waren
eines Warenbereichs unter Be-
ricksichtigung 0kologischer, wirt-
schaftlicher und rechtlicher As-
pekte darstellen; Informations-
guellen zur Aneignung von Wa-
renkenntnissen nutzen

Fachausdriicke und handelsubli-
che Bezeichnungen fir Waren ei-
nes Warenbereichs, auch in einer
fremden Sprache, anwenden

Warenkennzeichnungen bertck-
sichtigen und fir die Information
von Kunden nutzen
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Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten und Kenntnisse

zu vermitteln im
Ausbildungs-
halbjahr

2

1]/2]3]4
4

IS

Grundlagen von Beratung
und Verkauf

(8 8 Abs. 1 Nr. 4)

4.1

kunden- und dienstleis-
tungsorientiertes Verhalten

(8 8 Abs. 1 Nr. 4.1)

die Rolle des Verkaufspersonals
fur eine erfolgreiche Handels-
tatigkeit erlautern und bei der ei-
genen Aufgabenerfillung be-
rucksichtigen

Anforderungen und Aufgaben
einer erfolgreichen Verkaufstatig-
keit darstellen

durch eigenes Verhalten zur Kun-
denzufriedenheit und Kunden-
bindung beitragen

4.2

Kommunikation mit
Kunden

(8 8 Abs. 1 Nr. 4.2)

d)
e)

)

h)

auf Erwartungen und Wiinsche
des Kunden hinsichtlich Wa-
ren,Beratung und Service einge-
hen

auf Kundenverhalten situations-
gerecht reagieren

im Kundengesprach sprachliche
und nichtsprachliche Kommu-
nikationsformen berticksichtigen

Fragetechniken einsetzen

Gespréachsfuhrungstechniken bei
Informations-, Beratungs- und
Verkaufsgesprachen anwenden

auf Kundeneinwénde und Kun-
denargumente verkaufsférdernd
reagieren

Konfliktarten darstellen; Moglich-
keiten der Konfliktldsung an-
wenden

zur Vermeidung von Informations-
und Kommunikationsstérungen
beitragen

Erganzungs-, Ersatz- und Zu-
satzartikel anbieten
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zu vermitteln im

Lfd. Teil des zu vermittelnde Ausbildunas-
Nr. | Ausbildungsberufsbildes Fertigkeiten und Kenntnisse ung
halbjahr
1]/2]3]4
1 2 3 4
4.3 | Beschwerde und Reklama-|a) Beschwerde, Reklamation und
tion Umtausch unterscheiden; recht- % | x
(§ 8 Abs. 1 Nr. 4.3) I?che Bestimmungen und betrieb-
liche Regelungen anwenden
b) bei der Bearbeitung von Be-
schwerden, Reklamationen und X | X
Umtausch mitwirken
5 | Servicebereich Kasse
(8 8 Abs. 1 Nr. 5)
5.1 | Kassieren a) Kasse vorbereiten, Kassieranwei- x|l x | x
(88 Abs. 1 Nr. 5.1) sung beachten
b) kassieren, bare und unbare Zah-
lungen abwickeln, Preisnachlas- X | x| x| X
se berucksichtigen
c) die Bedeutung von Kundenan-
sprache im Kassenbereich be- X | X | X | X
ricksichtigen
d) Kaufbelege erstellen X | X | X | X
e) Umtausch und Reklamation kas-
. . X | X | x| X
sentechnisch abwickeln
5.2 | Kassenabrechnung a) Kasse abrechnen o x| x|«
(8 8 Abs. 1 Nr. 5.2)
b) Kassenbericht erstellen, Einnah-
) : X | X | x| X
men und Belege weiterleiten
c) Ursachen fur Kassendifferenzen
X | X | x| X
feststellen
6 | Marketinggrundlagen
(8 8 Abs. 1 Nr. 6)
6.1 | Werbemalinahmen a) Arten, Ziele, Aufgaben und Ziel-
(8 8 Abs. 1 Nr. 6.1) gruppen der Werbung erlautern XX XX
b) Werbemittel und Werbetrager des
Ausbildungsbetriebes unter Be- % | x| x| x
ricksichtigung des rechtlichen
Rahmens einsetzen
c) uber Werbeaktionen informieren X | X | X | X
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zu vermitteln im

Lfd. Teil des zu vermittelnde Ausbildunas-
Nr. | Ausbildungsberufsbildes Fertigkeiten und Kenntnisse halbjahrg
1[2]3]4
1 2 3 4
6.2 | Warenprasentation a) Waren verkaufswirksam préasen-
(88 Abs. 1 Nr. 6.2) tieren, Dekorationsmittel einset- X | X | X | X
zen
b) Angebotsplatze nach Absatzge-
sichtspunkten beurteilen, Waren- | X | X | X | X
platzieren
6.3 | Kundenservice a) an Serviceleistungen zur Férde-
(§ 8 Abs. 1 Nr. 6.3) rupg_der Kundenzufriedenheit X | X
mitwirken
b) Mittel zur Kundenbindung nutzen X | X
6.4 |Preisbildung a) Elemente der Preisbildung erlau- « |«
(8 8 Abs. 1 Nr. 6.4) tern
b) Folgen von Preisdnderungen dar- < | x
stellen
c) Preisauszeichnung im Rahmen
der betrieblichen und rechtlichen X | X
Vorgaben sicherstellen
7 | Warenwirtschaft
(88 Abs. 1 Nr. 7
7.1 | Grundlagen der Warenwirt- |a) Ziele und Aufgaben der Waren-
schaft wirtschaft des Ausbildungsbetrie- | x | x | x | x
(88 Abs. L Nr. 7.1) bes erlautern
b) Zusammenhange zwischen Wa- 2 | x| x| x
ren- und Datenfluss darstellen
c) Mdglichkeiten der Datenerfas-
. X | X | x| X
sung und -verarbeitung nutzen
d) rechtliche Vorschriften und be-

triebliche Vorgaben bei Daten-
sicherung und Datenschutz be-
achten
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zu vermitteln im
Ausbildungs-
halbjahr

Lfd. Teil des zu vermittelnde
Nr. | Ausbildungsberufsbildes Fertigkeiten und Kenntnisse

1[2]3]4

1 2 3 4

7.2 | Bestandskontrolle, Inventur |a) artikelgenaue und zeitnahe Erfas-
(§ 8 Abs. 1 Nr. 7.2) sung von Warenbewegungen als
Grundlage der Steuerung und X | X
Kontrolle des Warenflusses be-
rucksichtigen

b) warenwirtschaftliche Daten erfas-
sen; Belege des Wareneingangs,
der Warenlagerung und des Ver-
kaufs prufen

c) Bestédnde auf Menge und Qualitat
kontrollieren

d) betriebsibliche MaRhahmen bei
Bestandsabweichungen, insbe-
sondere durch Bruch, Verderb,
Schwund und Diebstahl einleiten

e) bei Inventuren mitwirken, rechtli-
che Vorschriften beachten

f) zur Vermeidung von Inventurdiffe-
renzen beitragen

7.3 | Wareneingang, Warenlage- |a) Wareneingéange erfassen und
rung kontrollieren, Abweichungen mel-
(§ 8 Abs. 1 Nr. 7.3) den und Waren nach _betrigbli-
chen Regelungen weiterleiten

b) Verpackung auf Transportscha-
den kontrollieren, bei Schaden
betriebsiibliche MalRnahmen ein-
leiten

c) rechtliche Vorschriften bei der
Warenannahme beachten

d) Waren lagern und pflegen; recht-
liche Vorschriften berticksichtigen

e) Hilfsmittel zur Warenbewegung
unter Beachtung der rechtlichen
Vorschriften einsetzen und pfle-
gen
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zu vermitteln im

Faktoren unterscheiden

Lfd. Teil des zu vermittelnde Ausbildungs-
Nr. | Ausbildungsberufshbildes Fertigkeiten und Kenntnisse ung
halbjahr
1]2]3]4
1 2 3 4
8 Grundlagen des Rech-
nungswesens
(8 8 Abs. 1 Nr. 8)
8.1 |Rechenvorgange in der a) verkaufsbezogene Geschaftsvor- |[X X |X |X
Praxis gange rechnerisch bearbeiten
(8 8 Abs. 1 Nr. 8.1)
b) Rechenarten zur Losung kauf- X XXX
mannischer Sachverhalte einset-
zen
c) fur Berechnungen erforderliche X X XX
Hilfsmittel nutzen
d) Zusammenhange von Kosten, XXX X
Umsatz und Ertrag erlautern
8.2 |Kalkulation a) Kalkulationen erstellen, Berech- X X
(8 8 Abs. 1 Nr. 8.2) nungen durchfiihren
b) die Kalkulation beeinflussende X X

Abschnitt Il: Fertigkeiten und Kenntnisse in den Wahlqualifikationseinheiten gemaf §

4 Abs. 1 Nr. 2
Lfd. Teil des zu vermittelnde Zixgmgﬁr‘s‘m
Nr. | Ausbildungsberufsbildes Fertigkeiten und Kenntnisse halbjahrg
1[2]3]4
1 2 3 4
1 Warenannahme, Warenla-
gerung
(8 8 Abs. 2 Nr. 1)
1.1 |Bestandssteuerung a) Auswirkungen von Bestandsver- X X
(8 8 Abs. 2 Nr. 1.1) anderungen auf das Betriebs-
ergebnis analysieren
b) bei der Steuerung des Bestandes X X
und des Absatzes mitwirken, Wa-
renwirtschaftssystem nutzen
c) Vollstandigkeit des Warenange- X X
bots unter Berlcksichtigung sai-
sonaler, aktions- und frequenzbe-
dingter Schwankungen kon-
trollieren und Maflinahmen einlei-
ten
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Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

zu vermittelnde
Fertigkeiten und Kenntnisse

zu vermitteln im
Ausbildungs-
halbjahr

1[2]3]4

2

3

4

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

Regeln der betrieblichen Beleg-
verwaltung in der Warenannah-
meanwenden

Reklamationen in der Warenan-
nahme aufnehmen und unter Ein-
haltung der gesetzlichen und be-
triebsiiblichen Bestimmungen be-
arbeiten

Maflinahmen bei Bruch, Verderb
und Schwund bei vorgelagerten
Logistikstufen einleiten

X

X

1.3

Warenlagerung
(8 8 Abs. 2 Nr. 1.3)

b)

Bestimmungen fiir die Lagerung
spezieller Warengruppen an-
wenden

Ware im Verkaufsraum, insbeson-
dere unter dem Gesichtspunkt der
Werbewirksamkeit lagern

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

Beratungs- und Verkaufs-
gesprache
(8 8 Abs. 2 Nr. 2.1)

b)

c)

d)

Struktur zweier Warengruppen
eines Warenbereichs im Aus-
bildungsbetrieb nach Breite und
Tiefe darstellen

Kunden lber qualitats- und preis-
bestimmende Merkmale sowie
Ver- und Anwendungsmaglichkei-
ten von Waren eines Waren-
bereichs informieren

Unterschiede von Herstellermar-
ken und Handelsmarken im Ver-
kaufsgesprach herausstellen

Kunden tber rechtliche und be-
triebliche Rucknahmeregelungen
sowie Uber umweltgerechte Ent-
sorgungsmoglichkeiten von Waren
informieren

Trends und innovative Ansétze
beobachten und als Verkaufs-
argument nutzen
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Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

zu vermittelnde
Fertigkeiten und Kenntnisse

zu vermitteln im
Ausbildungs-

halbjahr

3

1]2]3]4
4

9)

h)

)

im Kundengespréach warenspezi-
fisch Mengen und Preise ermit-
teln

Sonderfélle beim Verkauf bearbei-
ten, dabei rechtliche und betriebli-
che Vorschriften anwenden

Kundentypen und Verhaltensmus-
ter unterscheiden, in Verkaufs-
gesprachen individuell nutzen

Bedeutung einer erfolgreichen
Verkaufstatigkeit hinsichtlich Um-
satz, Ertrag und Kundenzufrie-
denheit erlautern

Kaufmotive und Wiinsche von
Kunden durch Beobachten, akiti-
ves Zuhoren und Fragen ermitteln
und in Verkaufsgesprachen nut-
zen

X

X

2.2

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

b)

Umtausch, Beschwerde und Re-
klamation bearbeiten, die Inte-
ressen des Unternehmens vertre-
ten und kundenorientiert handeln

Sonderfélle von Umtausch, Be-
schwerde und Reklamation ent-
sprechend der gesetzlichen und
betrieblichen Regelungen I6sen

2.3

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

im Umgang mit Kunden Einfuh-
lungsvermdogen zeigen

mit emotional gepragten Situatio-
nen im Verkauf umgehen

Stresssituationen im Verkauf be-
waltigen

Konfliktursachen feststellen, Kon-
fliktldsungen im Beratungs-
gesprach entwickeln

Strategien im Umgang mit schwie-
rigen Kunden anwenden
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Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

zu vermittelnde
Fertigkeiten und Kenntnisse

zu vermitteln im
Ausbildungs-

halbjahr

2

1]2]3]4
4

Kasse
(8 8 Abs. 2 Nr. 3)

X

X

3.1

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

a)
b)

c)

Kunden an der Kasse situations-
gerecht ansprechen

Kunden beim Kassiervorgang
Serviceleistungen anbieten

Kassenbereich unter ergonomi-
schen Gesichtspunkten erlautern,
das eigene Verhalten danach aus-
richten

X

X

3.2

Kassensystem und Kassie-
ren
(8 8 Abs. 2 Nr. 3.2)

a)

b)

)

unterschiedliche Zugangsberech-
tigungen zum Kassensystembe-
grinden; Kassierfunktionen an-
wenden

Bedeutung der Kassen fir die
warenwirtschaftliche Analyse er-
lautern; Kassenberichte hinsicht-
lich Artikel, Zahlungsmittel und
Personaleinsatz auswerten

Vorsichtsmaflinahmen bei der An-
nahme von monetaren und nicht-
monetaren Zahlungsmitteln be-
achten

betriebsibliche Vorschriften zum
Umgang mit Fremdwahrungen
anwenden

Stresssituationen an der Kasse
bewaltigen

bei der Zusammenfassung der
Kassenberichte, der Vorbereitung
des Geldtransports und der
Wechselgeldbereitstellung mitwir-
ken

bei Systemstérungen MalRhahmen
zur Datensicherung und zur Wie-
derherstellung der Funktionsfahig-
keit einleiten
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Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

zu vermittelnde
Fertigkeiten und Kenntnisse

zu vermitteln im
Ausbildungs-

halbjahr

2

3

1]2]3]4
4

Umtausch, Beschwerde
und Reklamation
(8 8 Abs. 2 Nr. 3.3)

a)

b)

Umtausch, Beschwerde und Re-
klamation bearbeiten, die Inte-
ressen des Unternehmens vertre-
ten und kundenorientiert handeln

Sonderfalle von Umtausch, Be-
schwerde und Reklamation ent-
sprechend der rechtlichen und be-
trieblichen Regelungen I6sen

X

X

Marketingmaf3nahmen
(8 8 Abs. 2 Nr. 4)

4.1

Werbung
(8 8 Abs. 2 Nr. 4.1)

b)

an MalRhahmen der Werbung und
der Verkaufsférderung mitwirken,
Ergebnisse auswerten; Auswahl
von Werbemitteln und Werbetra-
gern begriinden

Zusammenhange zwischen Wer-
bemitteln und Werbetragern sowie
Werbekosten und Werbeerfolg an
Beispielen des Aus-
bildungsbetriebes erlautern

bei Werbeerfolgskontrollen mitwir-
ken

4.2

visuelle Verkaufsforderung
(8 8 Abs. 2 Nr. 4.2)

a)

b)

Ziele und Aufgaben der visuellen
Verkaufsforderung nutzen, Wir-
kungen typischer Techniken dar-
stellen

Grundlagen der Sinneswahrneh-
mung und verkaufspsychologi-
scher Erkenntnisse sowie daraus
resultierende Anforderungen an
die Gestaltung der Warenprasen-
tation erklaren

Erwartungen der Kunden bei der
Warenprasentation bericksichti-
gen
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Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

zu vermittelnde
Fertigkeiten und Kenntnisse

zu vermitteln im
Ausbildungs-
halbjahr

1]2]3]4
4

2

3

Kundenbindung, Kunden-

service
(8 8 Abs. 2 Nr. 4.3)

a)

b)

d)

Einfluss von Kundenbindung und
Kundenservice auf den Ver-
kaufserfolg beachten

Geschenkverpackung anbieten

beim Einsatz von besonderen
Formen des Kundenservice im
Ausbildungsbetrieb mitwirken

bei der Planung und Durchfiihrung
von Sonderaktionen mitwirken

X X
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