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Ausbildungsrahmenplan
(Neuordnung 2017)

Verkaufer / Verkauferin

Warenbereich:

Ausbildungsbetrieb:

Auszubildende(r):

Ausbildungszeit von:

bis:

Festlegung von 1 Wahlqualifikation (bitte ankreuzen)

[ ] Sicherstellung der Warenprasenz
[ ] Beratung von Kunden
[ ] Kassensystemdaten und Kundenservice
[ ] Werbung und Verkaufsférderung
Warengruppen:
1.
2.

Die Organisation der Berufsausbildung, wie sie im Ausbildungsrahmenplan vorgegeben ist, muss eingehal-

ten werden.
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Berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Lfd.
Nr.

Teil des Ausbil-
dungsberufsbildes

Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
(berufliche Handlungsfahigkeit)

zeitliche Richtwerte in Wochen im

1. bis 12. Monat

13. bis 24. Monat

Abteilung
Ausbildungsmethode
Verantwortlichkeit

Abteilung
Ausbildungsmethode
Verantwortlichkeit

Waren- und
Dienstleistungsan-
gebot des Ausbil-
dungsbetriebes

a)

b)

c)

d)

e)

f)

Kunden Uber das betriebliche Warensorti-
ment Orientierung geben

den Warenbereich, in dem ausgebildet
wird, in Warengruppen mit unterschiedli-
chen Artikeln und Sorten strukturieren und
in das betriebliche Warensortiment einord-
nen

Informationsquellen zum Erwerb von
Kenntnissen Uber Waren nutzen

Kunden Uber Eigenschaften und Mdglich-
keiten der Verwendung von Waren aus
dem Warenbereich, in dem ausgebildet
wird, unter Beriicksichtigung von Aspekten
der Nachhaltigkeit informieren

Kunden Uber das Dienstleistungsangebot
des Betriebes informieren

Warenkennzeichnungen, Fachbegriffe und
handelstibliche Bezeichnungen, auch
fremdsprachige, fur Waren und Dienstleis-
tungen anwenden

12 Wochen

Warenprasentation
und Werbemalf3-
nahmen

a)

b)

c)

d)

e)

f)

9)

Konzepte fir eine ansprechende Waren-
prasentation erarbeiten und umsetzen, da-
bei Betriebs-, Verkaufs- und Lagerform,
Sortiment und Zielgruppen, allgemeine Re-
geln der Warenprasentation, der Waren-
platzierung sowie verkaufspsychologische
Erkenntnisse berticksichtigen

Angebotsplatze nach absatzférdernden
Gesichtspunkten auswéhlen und Waren
unter Einsatz betriebsublicher Dekorati-
onsmittel platzieren und verkaufsférdernd
prasentieren

Preisanderungen im Rahmen der betriebli-
chen und rechtlichen Vorgaben vornehmen

Werbemittel und Werbetrager unter Be-
ricksichtigung des rechtlichen Rahmens
und der betrieblichen Vorgaben einsetzen

Kunden tber Werbeaktionen informieren

Konkurrenzbeobachtungen planen, durch-
fuhren und auswerten, Verbesserungen fur
den eigenen Betrieb vorschlagen

Vorschléage fir Verbesserungen bei der
Warenprasentation erarbeiten, begriinden
und umsetzen

14 Wochen
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Lfd.
Nr.

Teil des Ausbil-
dungsberufsbildes

Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
(berufliche Handlungsfahigkeit)

zeitliche Richtwerte in Wochen im

1. bis 12. Monat

13. bis 24. Monat

Abteilung
Ausbildungsmethode
Verantwortlichkeit

Abteilung
Ausbildungsmethode
Verantwortlichkeit

Preiskalkulation

d)

Berechnungen fiir Bezugs- und Preiskalku-
lationen durchfuhren

im Rahmen der betrieblichen und rechtli-
chen Vorgaben die Preisauszeichnung
vornehmen

Mdglichkeiten der Preisgestaltung bei der
Kalkulation beriicksichtigen

Vorschléage fir Preisanderungen entwi-
ckeln und die Folgen von Preisdnderungen
fur Absatz, Umsatz und Ertrag beurteilen

6 Wochen

Warenbestands-
kontrolle

a)

b)

c)
d)

e)

f)

9)

Warenbewegungen artikelgenau und zeit-
nah im Warenwirtschaftssystem erfassen,
dabei Informationssysteme nutzen und Si-
cherheitsanforderungen einhalten

bei der Steuerung des Bestandes und des
Absatzes durch Nutzung des Warenwirt-
schaftssystems mitwirken

Belege prifen und bei Unstimmigkeiten
entsprechende Schritte einleiten

Warenbestande auf Menge und Qualitat
kontrollieren

bei der Vorbereitung und Durchfuhrung
von Inventuren mitwirken, dabei die rechtli-
chen Bestimmungen beachten und Arbeits-
und Organisationsmittel einsetzen

MafRnahmen zur Vermeidung von Inven-
turdifferenzen ergreifen

betriebsiubliche Malinahmen bei Be-
standsabweichungen, insbesondere durch
Bruch, Verderb, Schwund und Diebstahl,
einleiten

10 Wochen

Warenannahme
und
-lagerung

a)

b)

c)
d)

e)

f)

9)

Warenmenge kontrollieren und Verpa-
ckung auf Transportschaden tberprifen
sowie bei Bedarf betriebsibliche MaR3-
nahmen einleiten

Warenbelege und Frachtpapiere unter
Beriicksichtigung der betrieblichen Vorga-
ben kontrollieren

Waren sachgerecht lagern und pflegen

Hilfsmittel zur Warenbewegung unter Be-
achtung ergonomischer Anforderungen
einsetzen und pflegen

Lagergrundsatze beachten, Lagerbe-
standskontrollen durchfiihren

Lagerkennziffern beurteilen und Optimie-
rungsmaoglichkeiten ableiten

im Lager und beim Umgang mit Verpa-
ckungen 6konomische und 6kologische
Anforderungen beriicksichtigen, insbeson-
dere Energie sparsam einsetzen

10 Wochen
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Lfd.
Nr.

Teil des Ausbil-
dungsberufsbildes

Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
(berufliche Handlungsfahigkeit)

zeitliche Richtwerte in Wochen im

1. bis 12. Monat

13. bis 24. Monat

Abteilung
Ausbildungsmethode
Verantwortlichkeit

Abteilung
Ausbildungsmethode
Verantwortlichkeit

Verkaufen von
Waren

b)

c)

d)

e)

f)

9)

auf Kunden mit Vorrang vor anderen Arbei-
ten freundlich und hilfsbereit eingehen,
verbale und nonverbale Kommunikations-
formen einsetzen und auf Kundenverhal-
ten situationsgerecht reagieren

die Wiinsche von Kunden in Informations-,
Beratungs- und Verkaufsgesprachen unter
Einsatz von Frage- und Gesprachsfiih-
rungstechniken ermitteln, Angebote unter-
breiten und auf Kundeneinwéande und
Kundenargumente verkaufsfordernd rea-
gieren

in Kundengesprachen Kenntnisse tber
Waren anwenden

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

Waren kunden- und dienstleistungsorien-

tiert unter Berilicksichtigung der Betriebs-

und Verkaufsform sowie unter Einhaltung

von Rechtsvorschriften verkaufen und da-
mit zur Kundenbindung beitragen

auf Beschwerden, Reklamationen und
Umtauschwiinsche angemessen reagie-
ren, bei deren Bearbeitung betriebliche
Regelungen berucksichtigen und bei der
sachgerechten Losung von Konflikten mit-
wirken

das eigene Verkaufsverhalten reflektieren,
bewerten und verbessern

12 Wochen

Servicebereich
Kasse

a)

b)

d)

e)

f)

die Kasse unter Beachtung der betriebli-
chen Kassieranweisungen vorbereiten und
bedienen

den Kassenbereich unter ergonomischen
Gesichtspunkten beurteilen und das eige-
ne Verhalten danach ausrichten

bare und unbare Zahlungen abwickeln,
dabei Preisnachléasse bericksichtigen und
VorsichtsmalRnahmen bei der Annahme
von Zahlungsmitteln beachten

Kaufbelege erstellen sowie Umtausch und
Reklamation kassentechnisch abwickeln

bei der Kassiertatigkeit serviceorientiert mit
Kunden kommunizieren, Stresssituationen
an der Kasse bewaltigen

die Kassenabrechnung durchfuhren, den
Kassenbericht erstellen, Einnahmen und
Belege weiterleiten und Ursachen fir Kas-
sendifferenzen ermitteln

10 Wochen
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Integrativ zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und
Fahigkeiten

Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsbe-
rufsbildes

Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
(berufliche Handlungsfahigkeit)

zeitliche Richtwerte in Wochen im

1. bis 12. Monat

13. bis 24. Monat

Abteilung
Ausbildungsmethode
Verantwortlichkeit

Abteilung
Ausbildungsmethode
Verantwortlichkeit

Berufsbildung,
arbeits- und sozial-
rechtliche Vor-
schriften

a)

b)

c)

d)

e)

f)

9)

wesentliche Inhalte und Bestandteile des
Ausbildungsvertrages darstellen, Rechte
und Pflichten aus dem Ausbildungsvertrag
feststellen und Aufgaben der Beteiligten im
dualen System beschreiben

den betrieblichen Ausbildungsplan mit der
Ausbildungsordnung vergleichen

arbeits-, sozial- und mitbestimmungsrecht-
liche Vorschriften sowie fur den Arbeitsbe-
reich geltende Tarif- und Arbeitszeitrege-
lungen beachten

Positionen der eigenen Entgeltabrechnung
erklaren

Chancen und Anforderungen des lebens-
begleitenden Lernens fiir die berufliche
und personliche Entwicklung begriinden
und die eigenen Kompetenzen weiterent-
wickeln

Lern- und Arbeitstechniken sowie Metho-
den des selbstgesteuerten Lernens an-
wenden und beruflich relevante Informati-
onsquellen nutzen

berufliche Aufstiegs- und Weiterentwick-
lungsmdglichkeiten darstellen

6 Wochen

Bedeutung und
Struktur des Ein-
zelhandels und
des Ausbildungs-
betriebes

a)

b)

die Funktion des Einzelhandels fir die
Gesamwirtschaft und die Gesellschaft er-
lautern

die Rechtsform und den organisatorischen
Aufbau des Ausbildungsbetriebs mit sei-
nen Aufgaben und Zustandigkeiten sowie
die Zusammenhénge zwischen den Ge-
schéftsprozessen erlautern

Einflisse des Standortes, der Betriebs-
und Verkaufsform, der Vertriebswege, der
Sortiments- und Preisgestaltung sowie der
Verkaufsraumgestaltung auf die Stellung
des Ausbildungsbetriebes am Markt ein-
schatzen

6 Wochen
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Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsbe-
rufsbildes

Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
(berufliche Handlungsfahigkeit)

zeitliche Richtwerte in Wochen im

1. bis 12. Monat

13. bis 24. Monat

Abteilung
Ausbildungsmethode
Verantwortlichkeit

Abteilung
Ausbildungsmethode
Verantwortlichkeit

Information und
Kommunikation

a)

b)

c)

d)

e)

f)

die betriebliche Zusammenarbeit respekt-
voll, wertschatzend und vertrauensvoll im
Team mitgestalten

die Notwendigkeit der betrieblichen Perso-
naleinsatzplanung begriinden und zu ihrer
Umsetzung beitragen

angemessenes Feedback geben und an-
nehmen

Ursachen von Konflikten und Kommunika-
tionsstérungen erkennen und zu deren L6-
sung beitragen

Informations- und Kommunikationssyste-
me einsetzen

Daten mit betriebstiiblichen Verfahren
erfassen, sichern und pflegen, Daten-
schutz und Datensicherheit beachten

6 Wochen

Sicherheit und
Gesundheitsschutz
bei der Arbeit

a)

b)

d)

Gefahrdung von Sicherheit und Gesund-
heit am Arbeitsplatz feststellen und Maf3-
nahmen zur Vermeidung der Gefahrdung
ergreifen

berufsbezogene Arbeitsschutz- und Unfall-
verhutungsvorschriften anwenden
Verhaltensweisen bei Unféllen beschrei-
ben sowie erste MalRnahmen einleiten
Vorschriften des vorbeugenden Brand-
schutzes anwenden sowie Verhaltenswei-
sen bei Branden beschreiben und MaR3-
nahmen zur Brandbekdmpfung ergreifen

Umweltschutz

Zur Vermeidung betriebsbedingter Umweltbe-
lastungen im beruflichen Einwirkungsbereich
beitragen, insbesondere

a)

b)

c)

d)

mogliche Umweltbelastungen durch den
Ausbildungsbetrieb und seinen Beitrag
zum Umweltschutz an Beispielen erklaren

fur den Ausbildungsbetrieb geltende Rege-
lungen des Umweltschutzes anwenden

Mdoglichkeiten der wirtschaftlichen und
umweltschonenden Energie- und Material-
verwendung nutzen

Abfélle vermeiden sowie Stoffe und Mate-
rialien einer umweltschonenden Entsor-
gung zuftihren

wahrend

der gesamten Ausbildung zu vermitteln
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Lfd.

Nr.

Teil des Ausbil-
dungsberufsbildes

Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
(berufliche Handlungsfahigkeit)

zeitliche Richtwerte in Wochen im

1. bis 12. Monat

13. bis 24. Monat

Abteilung
Ausbildungsmethode
Verantwortlichkeit

Abteilung
Ausbildungsmethode
Verantwortlichkeit

Sicherstellung der
Warenpréasenz

a)

b)

c)

d)

e)

f)

9)

eingehende Waren unter Beachtung der

rechtlichen Vorschriften und betrieblichen
Vorgaben kontrollieren, mit dem betriebli-
chen Informationssystem erfassen sowie
bei Abweichungen betriebsubliche MaR3-

nahmen einleiten

bei der Warenannahme erkennbare Man-
gel unter Einhaltung der gesetzlichen und
betriebsublichen Bestimmungen bei der
Warenannahme dokumentieren

Reklamationen, inshesondere Bruch, Ver-
derb und Schwund, aufnehmen und ge-
eignete Mal3nahmen mit internen und ex-
ternen Lieferanten abstimmen und umset-
zen

optimale Besténde ermitteln, Auswirkun-
gen von zu hohen und zu niedrigen Be-
sténden analysieren und Vorschlage zur
Bestandsoptimierung ableiten

den Warenfluss unter Nutzung des Wa-
renwirtschaftssystems steuern und kontrol-
lieren

die Verfugbarkeit des Warenangebots
unter Berlicksichtigung saisonaler, nach-
frage-, aktions- und frequenzbedingter Ein-
flussfaktoren sowie unter Bertcksichtigung
regionaler Besonderheiten kontrollieren
und im Bedarfsfall geeignete MaBhahmen
einleiten

MaRnahmen des Qualitdtsmanagements
bei der Lagerhaltung umsetzen

12 Wochen
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Lfd.

Nr.

Teil des Ausbil-
dungsberufsbildes

Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
(berufliche Handlungsfahigkeit)

zeitliche Richtwerte in Wochen im

1. bis 12. Monat

13. bis 24. Monat

Abteilung
Ausbildungsmethode
Verantwortlichkeit

Abteilung
Ausbildungsmethode
Verantwortlichkeit

2 Beratung von

Kunden

a)

b)

<)

d)

e)

f)

9)

h)

)

k)

Verkaufs- und Beratungsgespréche er-
folgsorientiert fihren und dabei vertiefte
Kenntnisse aus einem Warenbereich mit
mindestens zwei Warengruppen anwen-
den

Kunden Uber qualitats- und preisbestim-
mende sowie Uber nachhaltigkeitsbezoge-
ne Merkmale und tber Verwendungsmaog-
lichkeiten der Artikel und Sorten informie-
ren

Unterschiede zwischen Herstellermarken
und Handelsmarken im Verkaufs- und Be-
ratungsgesprach herausstellen

die Bedeutung von Qualitats- und Gite-
siegeln im Verkaufs- und Beratungsge-
sprach herausstellen

Trends und aktuelle Entwicklungen be-
obachten und als Verkaufsargument nut-
zen

Kaufmotive und Wiinsche von Kunden
durch Beobachten, aktives Zuhéren und
Fragen ermitteln und diese in Verkaufs-
und Beratungsgesprachen beriicksichtigen

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

Konfliktursachen feststellen, emotional
gepragte Situationen sowie Stresssituatio-
nen im Verkauf bewaltigen und Hand-
lungsstrategien fur den Umgang mit
schwierigen Kunden anwenden

Sonderfalle beim Verkauf bearbeiten und
dabei rechtliche und betriebliche Vorschrif-
ten anwenden

die Bedeutung einer erfolgreichen Ver-
kaufstatigkeit hinsichtlich Umsatz, Ertrag,
Kundenzufriedenheit und Kundenbindung
erlautern und dabei besonders das Erfor-
dernis von Teamarbeit berticksichtigen

Umtausch, Beschwerde und Reklamation
bearbeiten, dabei kundenorientiert handeln
und die rechtlichen und betrieblichen Vor-
gaben einhalten

12 Wochen
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Lfd.

Nr.

Teil des Ausbil-
dungsberufsbildes

Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
(berufliche Handlungsfahigkeit)

zeitliche Richtwerte in Wochen im

1. bis 12. Monat

13. bis 24. Monat

Abteilung
Ausbildungsmethode
Verantwortlichkeit

Abteilung
Ausbildungsmethode
Verantwortlichkeit

3 Kassensystemda-

ten und Kunden-
service

a)

b)

d)

e)

f)

)

Kunden an der Kasse situationsgerecht
ansprechen

Kunden beim Kassiervorgang Serviceleis-
tungen anbieten

Kassiervorgange systemgerecht durchfiih-
ren und dabei die Bedeutung der Kasse fur
die Steuerung des Daten- und Warenflus-
ses beriicksichtigen

Kassenberichte insbesondere im Hinblick
auf Artikel, Zahlungsmittel, Personalein-
satz und verkaufsférdernde MaBnahmen
auswerten

Umtausch, Beschwerde und Reklamation
bearbeiten, dabei kundenorientiert handeln
und die rechtlichen und betrieblichen Vor-
gaben einhalten

auf der Grundlage der Kassenabrechnung
den Geldtransport vorbereiten und die Ver-
fugbarkeit von Wechselgeld sicherstellen

bei Stérungen des Kassensystems Mal3-
nahmen zur Datensicherung und zur Wie-
derherstellung der Funktionsféhigkeit ein-
leiten

12 Wochen
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zeitliche Richtwerte in Wochen im

Lfd. Teil des Ausbil- Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
Nr. dungsberufsbildes | (berufliche Handlungsféhigkeit) 1. bis 12. Monat 13. bis 24. Monat
Abteilung Abteilung
Ausbildungsmethode Ausbildungsmethode
Verantwortlichkeit Verantwortlichkeit
4 12 Wochen

Werbung und
Verkaufsforderung

a) Zusammenhange zwischen Werbemitteln
und Werbetragern beurteilen

b) Werbekosten und Werbeerfolg beurteilen

c) Werbemittel und Werbetrager ziel- und
kostenorientiert auswéhlen und einsetzen

d) Auswirkungen preispolitischer MaRhahmen
bewerten sowie Verbesserungsvorschlage
ableiten

e) MaRnahmen der visuellen Verkaufsforde-
rung umsetzen und Kundenerwartungen
beriicksichtigen

f)  bei der Warenpréasentation die unter-
schiedlichen Sinne ansprechen und ver-
kaufspsychologische Aspekte beriicksich-
tigen

g) MafRnahmen des Kundenservice zur For-
derung des Verkaufserfolges nutzen

h) Aktionen zur Férderung der Kundenbin-
dung planen, umsetzen und auswerten

i)  Werbeerfolgskontrollen durchfiihren und
Verbesserungsvorschlage ableiten




