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1 Kompetenzentwicklung und Handlungsorientierung in der
Berufsausbildung

Unterricht an berufsbildenden Schulen soll auf berufliches Handeln und auf die Mitgestaltung
der Arbeitswelt in sozialer, 6konomischer und 6kologischer Verantwortung vorbereiten.

Zentrales Ziel jeder Berufsausbildung ist die Entwicklung einer umfassenden beruflichen Hand-
lungskompetenz, welche sich in den Dimensionen von Fachkompetenz, Selbstkompetenz und
Sozialkompetenz entfaltet. Ebenso ist die Entwicklung von Methodenkompetenz, kommunikati-
ver Kompetenz und Lernkompetenz das Ziel beruflicher Bildung, welche immanenter Bestand-
teil von Fach-, Selbst- und Sozialkompetenz sind.' Die Thiringer Lehrplane folgen damit dem
Kompetenzmodell, welches den KMK-Rahmenlehrplanen zugrunde liegt.

Handlungsorientierung steht fur den Nachvollzug berufstypischer Handlungsablaufe in Form
von vollstandigen Lernhandlungen durch die Auszubildenden. Dabei sollen diese nach Mdglich-
keit selbst handeln bzw. die notwendigen Handlungen zur Problemldsung gedanklich nachvoll-
ziehen, um alle Aspekte der beruflichen Realitat ganzheitlich zu erfassen.

Uber die verschiedenen Lernfelder (LF) ist eine aufsteigende Anforderungstiefe in der Kompe-
tenzstruktur gesichert.

Berufliche Handlungskompetenz umfasst die Bereitschaft und die Fahigkeit des einzelnen
Menschen, in beruflichen Anforderungssituationen sachgerecht, durchdacht, individuell und
sozial verantwortlich zu handeln sowie seine Handlungsmoglichkeiten weiterzuentwickeln.

Die Entwicklung der unterschiedlichen Kompetenzen wird in den einzelnen Lernfeldern des vor-
liegenden Lehrplans auf der Basis von Operatoren und den damit verbundenen Anforderungs-
bereichen beschrieben. Die genannten Kompetenzen gehen auf die Ausflihrungen des
Deutschen Qualifikationsrahmens (DQR) in den einzelnen Niveaustufen zurtck.

Um der Entwicklung der beruflichen Handlungskompetenz als einem zentralen Anliegen der
beruflichen Bildung gerecht zu werden, wird der Lehrplanstrukturierung das Modell der vollstan-
digen Handlung in seinen Phasen Informieren, Planen, Entscheiden, Ausfihren, Kontrollieren
und Bewerten/Reflektieren zugrunde gelegt.

Mit diesem Handlungsmodell erfolgt eine Zuordnung von zu entwickelnden Kompetenzen und
Inhalten. Der Thiringer Lehrplan beschreibt die einzelnen Lernfelder ausgehend von den Ziel-
vorgaben und Kompetenzbeschreibungen des KMK-Rahmenlehrplans und bezieht die Ausbil-
dungsverordnung des jeweiligen Berufs ein. Alle Lernfelder haben somit ihre Basis in berufli-
chen Handlungsfeldern und kénnen diesen zugeordnet werden. Lernfelder selbst konkretisieren
das Lernen in beruflichen Handlungen. Das bedeutet, die vorliegenden Lernfeldbeschreibungen
stellen die berufliche Handlung selbst und die damit verbundenen Kompetenzen und Inhalte in
das Zentrum. Einem Handlungsfeld kdnnen mehrere Lernfelder zugeordnet werden, welche
sich an den berufsspezifischen Handlungsablaufen des jeweiligen Ausbildungsberufs orientie-
ren.

Dabei werden die einzelnen Lernfelder in verschiedene Themenbereiche gegliedert, die einer
Ausdifferenzierung nach zu entwickelnden Kompetenzen und Lerninhalten folgen. Diese
wiederum sind inhaltlich auf der Basis der vollstandigen Handlung strukturiert.

! Handreichung fiir die Erarbeitung von Rahmenlehrplanen der KMK fiir den berufsbezogenen Unterricht in der Berufsschule...,

KMK 2018, S. 15— 16
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Lernfelder setzen sich aus der Abfolge einzelner Lernsituationen, welche handlungsorientiert
die verschiedenen Inhalte und die zu entwickelnden Kompetenzen abbilden, zusammen. Im
vorliegenden Lehrplan wird auf eine Beschreibung einzelner Lernsituationen verzichtet, da eine
Lernsituation aktuelle realitdtsbezogene Aufgaben und Problemstellungen eines entsprechen-
den Ausbildungsberufs beschreibt. Lernsituationen missen exemplarischen Charakter haben,
damit sie den Auszubildenden Strategien vermitteln, die ihnen dabei helfen, zukunftige Berufs-
situationen zu bewaltigen. Diese sind in den Schulen unter Berlicksichtigung vorhandener oder
neu zu entwickelnder Beispiele und Lerntrager, zum Beispiel aus der betrieblichen Praxis, in
einer didaktischen Jahresplanung zu verankern. Lernsituationen sind dabei als komplexe Lehr-
und Lernarrangements zu verstehen. Diese schlieBen Erarbeitungs-, Anwendungs-, Ubungs-
und Vertiefungsphasen sowie die Erfolgskontrolle ein.

Die Kompetenzentwicklung der Auszubildenden in den einzelnen Ausbildungsberufen wird
durch die Reihenfolge der Lernfelder und der darin festgelegten Abfolge der Lernsituationen
und die Lernsituation selbst bestimmt. Innerhalb eines Lernfeldes sollten verschiedene Lern-
situationen zur Anwendung kommen.

Lernsituationen sollten nach ihrer Verwendung einer Evaluation unterzogen werden. Damit soll
die Eignung der Problemstellungen und Arbeitsauftrage Uberprift werden. Ebenso ist der ange-
strebte Kompetenzzuwachs mit der tatsachlichen Realisierung zu vergleichen und ggf. zu opti-
mieren. Diese Qualitatsprifung von Lernsituationen stellt eine Basis von Qualitatssicherung in
der Unterrichtsgestaltung beruflicher Schulen dar.

Eine enge Vernetzung der Partner der Berufsausbildung (Lernortkooperation zwischen Berufs-
schule, Ausbildungsbetrieb und Uberbetrieblicher Ausbildungseinrichtung) ist zwingend erforder-
lich, um der Kompetenzentwicklung in vollem Umfang Rechnung zu tragen.



Handlungsschema nach Phasen der vollstandigen Handlung

Lernsituationen stellen curriculare Einheiten der Lernfelder dar und leiten typische berufliche
Aufgabenstellungen ab. Ganzheitliche Problemstellungen, welche in einer engen Verbindung
mit berufstypischen Handlungssituationen stehen, orientieren sich an beruflichen Handlungs-
kompetenzen. Diese Orientierung soll den Zusammenhang zwischen betrieblichem und schuli-
schem Lernen sicherstellen.

Handeln, insbesondere eigenverantwortliches Handeln, kann als produktives, kommunikatives
oder exploratives Handeln stattfinden. Die Umsetzung unterrichtlicher Handlungsorientierung ist
Uber vollstandige Handlungsstrukturen mdglich.

Die Struktur der einzelnen Lernsituationen ist somit durch die Abfolge der Handlungsphasen
einer vollstandigen Handlung bestimmit.

- Informieren
. - Planen
Lernleistung - Entscheiden Reflexion der
- Ausfithren Lernhaltung

- Kontrollieren

- Bewerten/Reflektieren

Die Kompetenzbeschreibungen in Kapitel 5 dieses Lehrplans wurden entsprechend dieser
Struktur formuliert.

Wichtig fur einen handlungsorientierten Unterricht sind die Reflexionen innerhalb einer Lern-
situation und der Rickblick auf vergangene Lernsituationen. Fir die Auszubildenden wird so
eine hohe Transparenz des Unterrichtsgeschehens geschaffen. Damit entwickelt sich konti-
nuierlich eine Erfahrungskurve, die den Aufbau beruflicher Handlungskompetenz unterstiitzt. Im
Vordergrund steht dabei der Prozess der Probleml6sung. Die Auszubildenden sollen befahigt
werden, die erworbenen Kompetenzen auf neue Situationen zu Ubertragen und so selbststandig
Lésungen zu finden.

Personenbezeichnungen gelten fir alle Geschlechter.



2 Berufsbezogene Vorbemerkungen

Der vorliegende Thuringer Lehrplan basiert auf dem KMK-Rahmenlehrplan fir die Ausbildung in
den Berufen Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel und Verkaufer/Verkauferin (Beschluss der
Kultusministerkonferenz vom 17.06.2004 i. d. F. vom 16.09.2016). Er ist auf die Regelaus-
bildungsdauer von drei bzw. zwei Ausbildungsjahren ausgelegt und enthalt zu entwickelnde
Kompetenzen und wesentliche Lerninhalte. Dabei wurden die Informationen bzw. Schwerpunkte
des derzeit gultigen Stoffkatalogs der Aufgabenstelle flir kaufmannische Abschluss- und Zwi-
schenprifungen Nirnberg beachtet, weil dessen Inhalte umfangreicher als im KMK-Rahmen-
lehrplan dargestellt sind. Dariiber hinaus gelten die fir die Berufsschule erlassenen Regelun-
gen und Schulgesetze der Lander.

Zentrales Ziel der Berufsschule ist es, die Entwicklung umfassender berufsbezogener und
berufsibergreifender Handlungskompetenzen zu férdern. Die Handlungskompetenz schlief3t mit
ein

— Fachkompetenz,

— Selbstkompetenz,

— Sozialkompetenz,

— Methodenkompetenz,

—kommunikative Kompetenz,

— Lernkompetenz.

Die zukinftigen Kaufleute im Einzelhandel und Verkaufer verfiigen Uber vertiefte Qualifikationen
in den Bereichen

— Sicherstellung der Warenprasenz,
— Beratung von Kunden,
— Kassensystemdaten und Kundenservice sowie

—Werbung und Verkaufsforderung.

DarlUber hinaus verfigen die Kaufleute im Einzelhandel Uber erweiterte Qualifikationen in den
Bereichen:

— Beratung von Kunden in komplexen Situationen,
— Beschaffung von Waren,

— Warenbestandssteuerung,

— kaufmannische Steuerung und Kontrolle,

— Marketingmafnahmen,

— Online-Handel,

— Mitarbeiterfiihrung und -entwicklung,

— Vorbereitung unternehmerischer Selbststandigkeit.

Die Facher des allgemeinbildenden Unterrichts missen berufsbezogen unterrichtet und in die
didaktische Jahresplanung einbezogen werden. Um Uberschneidungen bei Lerninhalten zu ver-
meiden und vertiefende Ubungen auszulagern, empfiehlt sich eine enge Absprache zwischen
den unterrichtenden Fachlehrern und den Lehrern der allgemeinbildenden Facher sowie der
Wahlpflichtfacher. Die Lernfelder enthalten entsprechende Hinweise dazu.

9



Aufgrund des zentralen Stellenwerts und methodisch-didaktischer Erfordernisse wurde der
Stundenumfang der Lernfelder 6, 8, 13 und 14 im Thiringer Lehrplan erhdht und weicht somit
von der Stundentafel des KMK-Rahmenlehrplans ab.

Das Lernfeld 15 — In einer Fremdsprache kommunizieren — wurde als fachtheoretischer Unter-
richt im Thuringer Lehrplan laut Thuringer Schulordnung fur die Berufsschule (ThurBSO) zu-
satzlich aufgenommen. Dieses Lernfeld begleitet den fachspezifischen Unterricht in allen Ausbil-
dungsjahren mit je 40 Unterrichtsstunden. Diese Stunden sind dem Wahlpflichtbereich zu ent-
nehmen. Die Struktur des Lernfeldes weicht von der Struktur der anderen Lernfelder ab, weil sie
sich am Gemeinsamen europaischen Referenzrahmen fiir Sprachen (GER) ausrichtet.

Zur Vertiefung fachspezifischer Lerninhalte kann der Wahlpflichtunterricht an den Berufsschulen
genutzt werden. Die Angebote obliegen der jeweiligen Berufsschule und sind nach den sachli-
chen und personellen Bedingungen der jeweiligen Berufsschule zu gestalten.

Zur optimalen Umsetzung der theoretischen Lerninhalte Warenwirtschaft in verschiedenen
Lernfeldern empfiehlt sich ein Warenwirtschaftssystems (WWS), welches auch im Rahmen des
Wabhlpflichtunterrichts eingesetzt werden kann.
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3 Mitarbeiter der Lehrplangruppe

Name

Schule

Bednarz, Sabine

Berufsschulcampus Unstrut-Hainich

Martin, Ev

Staatliches Berufsbildungszentrum des Landkreises
Saalfeld-Rudolstadt

Raue, Yvonne

Berufsbildende Schule ,Heinrich Ehrhardt* Eisenach

Rosnau, Solveig

Staatliche Berufsbildende Schule 3 Erfurt, Ludwig-
Erhard-Schule

Titel, Katja

Staatliches Berufsschulzentrum Hermsdorf-Schleiz-
PoRneck
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4 Stundentafel

Ubersicht iiber die Lernfelder fiir die Ausbildungsberufe
Kaufmann im Einzelhandel und Kauffrau im Einzelhandel, Verkdufer und Verkauferin

Lernfelder Zeitrichtwerte in Unterrichtsstunden

Nr. 1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr

1 |Das Einzelhandelsunternehmen 80
reprasentieren

2 |Verkaufsgesprache kundenorientiert 80
fuhren

3 |Kunden im Servicebereich Kasse 80
betreuen

4 |Waren prasentieren 40

5 |Werben und den Verkauf fordern 40

6 |Waren beschaffen 80

7 |Waren annehmen, lagern und pflegen 60

8 |Geschaftsprozesse erfassen und 80
kontrollieren

9 |Preispolitische Mallhahmen vorbereiten 40
und durchfiihren

10 |Besondere Verkaufssituationen 60
bewaltigen

11 |Geschaftsprozesse erfolgsorientiert 80
steuern

12 |Mit Marketingkonzepten Kunden 80
gewinnen und binden

13 |Personaleinsatz planen und Mitarbeiter 80
fuhren

14 |Ein Einzelhandelsunternehmen leiten 80
und entwickeln

15 |In einer Fremdsprache kommunizieren 40 40 40

Summen: insgesamt 1080 Stunden 360 360 360
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5 Lernfelder

5.1 Lernfeld 1 — Das Einzelhandelsunternehmen reprasentieren

1. Ausbildungsjahr

Zeitrichtwert
80 Stunden

5.1.1 Ausbildung im Einzelhandel

Hinweis:

Die rechtlichen Rahmenbedingungen der Berufsausbildung sowie die Inhalte des Ausbildungs-
vertrags kdnnen nach Absprache im Fach Sozialkunde vermittelt werden.

(ca. 14 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

—das System der dualen Berufsausbildung
am Beispiel des Ausbildungsberufs erlau-
tern.

— Ausbildungsberufe:
» Verkaufer,
« Kaufmann im Einzelhandel

—die Inhalte der rechtlichen Rahmenbedin-
gungen der Berufsausbildung sowie des
Ausbildungsvertrags erarbeiten und an-
wenden.

—rechtliche Rahmenbedingungen:
* BBIG,
* Ausbildungsordnung,
* JArbSG,
* MuSchG,
» BUrIG,
* ArbZG

— Ausbildungsvertrag:
* Mindestinhalte,
* Rechte und Pflichten

— sich mit geeigneten Informationsquellen die
Fortbildungsmaglichkeiten und beruflichen
Perspektiven im Einzelhandel erschlief3en.

— Weiterbildungsmaoglichkeiten:
* betriebliche,
 aulerbetriebliche

13



5.1.2 Aufbau des Einzelhandelsunternehmens

(ca. 20 Stunden)

Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann
— Aufgabengebiete unter Einbeziehung der  —Kundenerwartungen

Kundenerwartung analysieren und Tatig-
keiten systematisieren.

— Funktionen und Aufgaben die Einzelhandels

— Tatigkeitsgebiete des Verkaufers

— den organisatorischen Aufbau des Aus-
bildungsbetriebs darstellen und prasen-
tieren.

— Aufbauorganisation:
» Organigramm,
* Hierarchiestufen u. a.

— Ablauforganisation

—das Sortiment des Ausbildungsbetriebs
erkunden und mit Hilfe von Fachbegriffen
darstellen.

— Sortimentsstruktur im Einzelhandel:
 Sortimentsumfang,
» Sortimentsgerust,
» Sortimentspyramide,
» Sortiments- und Artikelarten

— Verkaufsformen unterscheiden und in
Bezug auf das Sortiment beurteilen.

— Bedienung, Vorwahl, Selbstbedienung sowie
Mischformen

— Trends im Einzelhandel

—die verschiedenen Betriebsformen
definieren.

— Zusammenhange zwischen Verkaufs-
formen, Betriebsformen und Sortiment
handlungsorientiert analysieren.

— Arten
— Merkmale
— Vor- und Nachteile

— Sonderformen

5.1.3 Rolle des Einzelhandels in der Volkswirtschaft

Hinweis:

Okologische und soziale Ziele werden im LF 7 vertieft.

(ca. 10 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

—die Grundbegriffe der Volkswirtschaft
erklaren und anwenden.

— Bedirfnisse, Bedarf, Nachfrage
— Glter

— O0konomisches Prinzip,

— einfacher Wirtschaftskreislauf

14




Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

—die Stellung des Einzelhandels in der
Gesamtwirtschaft definieren sowie
Unternehmensziele benennen.

— Wirtschaftssektoren
— O6konomische Ziele,

— Okologische Ziele:
* Umweltschutz,
* Nachhaltigkeit

—soziale Zielsetzungen (Arbeitssicherheit)

—das Unternehmensleitbild des Ausbildungs-
betriebs und der Mitbewerber analysieren
und vergleichen.

— Unternehmensleitbilder

5.1.4 Bedeutung der Tarifvertrage und der sozialen Sicherung

Hinweis:

Die Lerninhalte kdnnen nach Absprache im Fach Sozialkunde vermittelt werden.

(ca. 16 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— Voraussetzungen fur Mitbestimmung
nennen.

—am aktuellen Beispiel Interessenkonflikte
aufzeigen.

—die Umsetzung aktueller Tarifvertrage
verfolgen und beurteilen.

— mitbestimmungsrechtliche Regelungen:
* Tarifpartner,
* Tarifverhandlungen,
* Tarifvertrage

— die Bedeutung von betrieblicher Mitbestim-
mung und Mitwirkung im Unternehmen
beschreiben.

— Betriebsrat
—Jugend- und Ausbildungsvertretung

— Betriebsvereinbarungen

— die Notwendigkeit und Mdglichkeiten der
gesetzlichen und privaten Vorsorge er-
klaren.

— die Brutto- und Nettoausbildungsvergutung
unterscheiden.

— gesetzliche Sozialversicherungen
— private Vorsorge
— Abzlge
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5.1.5 Prasentation des Ausbildungsbetriebs

Hinweis:
Die Prasentations- und Arbeitstechniken sowie der Kriterienkatalog fiir eine Prasentation kon-
nen nach Absprache im Fach Deutsch vermittelt werden.

(ca. 20 Stunden)

Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann
— Regeln flr das erfolgreiche Prasentieren  — Arbeits- und Lerntechniken
erarbeiten. — Prasentationsformen:
—verschiedene Methoden der Prasentation * Grundsatze der Prasentationen,
analysieren und geeignete Medien aus- * Prasentationsmedien,
wahlen. » Gestaltung von Prasentationsunterlagen
— Kriterien flr die Bewertung bestimmen. — Kriterienkatalog fur Prasentation
— Grundsatze der Prasentation anwenden,  — Prasentationsvorbereitung

geeignete Prasentationstechniken aus-
wahlen und organisatorischen Ablauf
festlegen.

— Prasentationen unter Einbeziehung geeig- — Prasentationsdurchflihrung
neter Methoden und Medien durchfiihren.

—an Hand des Kriterienkatalogs die Prasen- — Prasentationsbewertung
tation beurteilen sowie kritisch und fair
Feedback geben.
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5.2 Lernfeld 2 - Verkaufsgesprache kundenorientiert fiihren

1. Ausbildungsjahr Zeitrichtwert
80 Stunden

Hinweis:

Um das Verkaufsgesprach mit Fachausdricken und handelsublichen Bezeichnungen zu uben,
sollen Rollenspiele in den einzelnen Phasen oder zum Schluss als vollstandiges Verkaufsge-
sprach angewendet werden.

5.2.1 Grundlagen des Verkaufsgesprachs

Hinweis:

Kommunikationstechniken sollen in Absprache mit dem Fach Deutsch gefestigt und geibt
werden. Techniken zum Erwerb von Warenkenntnissen sowie Recherchetechniken sollen in
Zusammenarbeit mit dem Fach Deutsch oder im Wahlpflichtfach Datenverarbeitung (falls
angeboten) erarbeitet und umgesetzt werden. Die Warenkennzeichnung ist Inhalt des LF 4.

(ca. 20 Stunden)

Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann

— die Anforderungen an das Verkaufsperso- — Anforderungen der Kunden und des
nal nach verschiedenen Gesichtspunkten Unternehmens
strukturieren sowie Verkauferverhalten am

Beispiel reflektieren. ~Anforderungen nach

» Personlichkeit,
» Fachwissen,

» Erscheinung,
+ Kleidung

— Erarbeitung von grundsatzlichen Regeln

— verkaufsfordernde Grundlagen der Kommu- — verbale und nonverbale Grundlagen der
nikation im Verkaufsgesprach einsetzen Kommunikation
sowie verkaufsstorende Elemente der —Bedeutung nonverbale Kommunikation
Kommunikation bewusst vermeiden.
— Elemente der Korpersprache:
* Mimik,
» Gestik,
» Korperhaltung,
* Distanzzonen

— Gesprachsforderer:
« aktives Zuhoren,
* positives Formulieren,
» Zuhdrsignale

— verbale und nonverbale Gesprachsstorer
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Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann

—sich unter Anwendung geeigneter Techni- —Bedeutung Warenkenntnisse

ken Kenntnisse uber Waren aneignen. _ Techniken zum Erwerb im Uberblick:

* interne und externe Informationsquellen,
» Warensteckbrief,
* Warenkundeordner

— das Verkaufsgesprach in 5 Phasen ein- —Begrifung
teilen. — Bedarfsermittlung
—Warenvorlage
— Argumentation
— Abschluss

5.2.2 BegriiBung der Kunden im Geschaft und Bedarfsermittiung

(ca. 14 Stunden)

Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann

— situationsgerecht Kontakt zum Kunden auf- — Md&glichkeiten der Kontaktaufnahme

nehmen. — Unterscheidung nach Verkaufsform,

Kundengruppen
— Vertrauensausloser

— Kaufmotive unterscheiden. — Kaufmotive:
* rationale,
« emotionale,
» Bedeutung

—den Bedarf der Kunden anhand geeigneter —direkt, indirekt

Methoden ermitteln. — Anwendung offener Fragen,

— Abgrenzung ungeeigneter Fragen
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5.2.3 Verkaufsfordernde Warenprasentation und nutzenbezogene Argumentation

Hinweis:
Die nutzenbezogene Argumentation kann im Fach Deutsch als 3-Schritt-Methode parallel gelibt
werden.

(ca. 16 Stunden)

Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann

—die Grundsatze der Warenvorlage nennen. _ richtiger Zeitpunkt

—richtige Ware
—angemessene Auswahl
—richtige Preislage

— Einbezug aller Sinne

—sachgemaler Umgang

— nutzenbezogen argumentieren. — 3-Schritt-Methode:

* Warenmerkmal,

» Warenvorteil,

» Kundennutzen im Sie-Stil

— geschlossene Fragen als Kontrollfragen

—den Preis in die Argumentation einbe- — Sandwichmethode

ziehen. — Zerlegungsmethode
—ausgewahlte Methoden sortimentsbezogen Preisstufenmethode
sicher anwenden.

— Vergleichsmethode u. a.

— Ergadnzungs-, Ersatz- und Zusatzartikel —am Beispiel des eigenen Sortiments
sowie Serviceleistungen verkaufsférdernd
einsetzen.

5.2.4 Kundeneinwande im Verkaufsgesprach

Hinweis:
Die grundsatzlichen Verhaltensregeln im Umgang mit Kundeneinwanden konnen im Fach
Deutsch erarbeitet werden.

(ca. 12 Stunden)

Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann

— Einwande als Chance begriinden. — Schilerbeispiele

— grundsatzliche Verhaltensregeln
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Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

—die Arten der Einwande unterscheiden.

— echte, unechte

— Einwand gegen
» Waren,
+ Geschéft,
* Personal,
* Preis

— Methoden zur Einwandbehandlung situati-
onsgerecht anwenden.

—Ja-Aber-Methode
— Bumerang-Methode

— Ruckfrage-Methode u. a.

— Alternativangebote einbeziehen.

— Warenauswahl

5.2.5 Erfolgreicher Abschluss des Verkaufsgesprachs

(ca. 10 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— Kaufsignale identifizieren.

—verbal, nonverbal

— Abschlusstechniken des Verkaufsge-
sprachs anwenden.

— Abschlusstechniken:
» Zusammenfassung,
» Ja-Frage,
» Empfehlung,
* zuklnftiger Kundennutzen

— Anwendung gezielter Fragen:
» geschlossene Frage,
* Alternativfrage,
» Suggestivfrage

—das Verkaufsgesprach positiv zum
Abschluss bringen.

— Kaufbekraftigung
— Gang zur Kasse
— Erganzungs-, Zusatzartikel

— Serviceleistungen

—den Kunden situationsgerecht
verabschieden.

— mit und ohne Kaufabschluss
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5.2.6 Fuhren und Bewerten des Verkaufsgesprachs

Hinweis:

Der Kriterienkatalog sowie die Feedbackregeln kdénnen in Zusammenarbeit mit dem Fach

Deutsch erarbeitet werden.

(ca. 8 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— einen Kriterienkatalog erstellen.

— Feedbackregeln

— ein Verkaufsgesprach durchflihren.

— Einsatz geeigneter Technik

— Verkaufsgesprache beurteilen und
reflektieren.

—anhand Kriterienkatalog

— Beachtung Feedbackregeln
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5.3 Lernfeld 3 — Kunden im Servicebereich Kasse betreuen

1. Ausbildungsjahr

Zeitrichtwert
80 Stunden

Hinweis:
Die Berechnungen kénnen im Wahlpflichtfach

Fachrechnen, sofern angeboten, vermittelt und

geubt werden. Serviceleistungen werden aullerdem in LF 2, 5, 7, 10 und 12 vermittelt.

5.3.1 Servicebereich Kasse

(ca. 30 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

—rechtliche und betriebliche Regelungen fur
den Verkauf anwenden.

—das Zustandekommen und das Erfullen von
Kaufvertragen beurteilen.

— Grundlagen fur den Abschluss von
Kaufvertragen:
» Rechtsquellen,
* natlrliche und juristische Personen,
* Rechts- und Geschéftsfahigkeit,
* Besitz und Eigentum

— Kaufvertragsrecht:
» Willenserklarungen,
» Anfechtbarkeit und Nichtigkeit,
* Verpflichtungs- und Erfullungsgeschaft

— AGB des Ausbildungsbetriebs

— die Kasse unter Beachtung der betrieblichen
Kassieranweisung vorbereiten und bedienen.

— Kassieranweisungen

— vorbereitende Tatigkeiten flr das Kassieren

— systemgerechte Kassiervorgange durch-
fuhren.

— betriebliche Kassier- und Kassensysteme

—den Kassenbereich unter ergonomischen
Gesichtspunkten beurteilen.

— Arbeitsrisiken an der Kasse

— Gesundheitsvorsorge
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5.3.2 Kassiervorgange im Servicebereich

(ca. 35 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

—die Kunden an der Kasse situationsgerecht
ansprechen.

— Begrifung unter Beachtung der Kassieran-
weisung

—Jugendschutzbestimmungen an der Kasse

—bare und unbare Zahlungen abwickeln und
beurteilen.

— Prifkriterien bei Zahlungsmitteln:
 Sicherheitsmerkmale von Geldscheinen,
« Sicherheit bei Kartenzahlung,
» weitere Vorsichtsmalinahmen bei der Annah-
me von Zahlungsmitteln

— Zahlungsmaglichkeiten:
» Barzahlung,
» Kartenzahlung,
« Gutschein,
« Kundenkarte,
kontaktloses Bezahlen,
+ weitere aktuelle Zahlungsmdglichkeiten

— Preisnachlasse:
* Rabatte,
* Preisreduzierungen

—beim Kassieren Serviceangebote unter-
breiten.

— Zusatz- und Ergdnzungsangebote

— Serviceleistungen:
¢ Kundenkarten,
» Gutscheine,
* Umtausch,
* Reservierung,
» Kundendienste sowie weitere branchenspe-
zifische Dienstleistungen

— Kaufbelege erstellen.

—Kassenbon, Quittung, Rechnung
— Umtausch und Reklamation
— Umsatzsteuer, Bedeutung und Berechnung

— Stresssituationen an der Kasse bewaltigen.

— Kassensturz

— Falschgeld

— Stérungen des Kassensystems

— Testkauf

— Verfugbarkeit von Wechselgeld u. a.

—die Bedeutung und den Aufbau des WWS
beschreiben.

— Listen und Statistiken auswerten.

— Datenschutz und Sicherheitsanforderungen

— Renner-Pennerliste

— Umsatzstatistiken

— Kassierleistungen u. a.
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Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— eine Verkaufsdatenerfassung durch das
WWS erklaren.

—GTIN
-PLU

— Self-Scanning

5.3.3 Kassenschluss

(ca. 15 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

—die Kassenabrechnung durchflihren.

— Kassendifferenz

— Kassenbericht

—die Tageslosung berechnen und die Daten
auswerten.

— Beispiele:

* Durchschnittsrechnung, z. B.
-Umsatz je Kunde,
-Umsatz je m?,
-Umsatz je Mitarbeiter

* Dreisatz und Prozentrechnung, z. B.
- Anteil bare und unbare Zahlungen,
- Anteil Warengruppen am Gesamtumsatz
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5.4 Lernfeld 4 — Waren prasentieren

1. Ausbildungsjahr

Zeitrichtwert
40 Stunden

5.4.1 Rechtliche Vorschriften bei der Warenprasentation

Hinweis:

Kriterien fur die Preisgestaltung sowie Grinde und Folgen von Preisanderungen sind auch

Inhalt von LF 9.

(ca. 10 Stunden)

Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann
—wesentliche Einflussfaktoren auf die Preis- — Kosten
gestaltung des Ausbildungsbetriebs —Trends
erlautern.
— Standort
— Konjunktur

— Mitbewerber u. a.

— Preisauszeichnungen im eigenen Waren-
bereich unter Beachtung der gesetzlichen
Regelungen durchflihren.

— Preisauszeichnung nach betrieblichen
Vorgaben

— Preisauszeichnung nach PAngV

—die Notwendigkeit von Preisanderungen
begriinden.

— Grinde flr Preisanderungen:
e Saison,
« Mitbewerber,
* Nachfrageverhalten u. a.

— Folgen von Preisanderungen:
* Gewinn,
» Angebot und Nachfrage

— Warenkennzeichnung, Fachbegriffe und
handelstbliche Bezeichnungen fir die
Ware anwenden.

— Gutezeichen

— Markenzeichen
—Warenzeichen
— Umweltzeichen

— Priifzeichen

— Sicherheitszeichen
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5.4.2 Regeln fiir die Warenprasentation und -platzierung

(ca. 20 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— Gestaltungsgrundsatze in besonderen
Verkaufsbereichen beachten.

— Schaufensterarten, Schaukasten
— Fassade

— Eingangsbereich

— Ware nach betrieblichen Vorgaben
prasentieren.

— Verkaufsform

— Verkaufsraumgestaltung:
» Farben,
» Boden,
» Beleuchtung,
» Wande,
* Decken u. a.

— Ware nach kundenorientierten Gesichts-
punkten anordnen.

— Erlebniskauf

— Visual Merchandising

— die Ware optimal platzieren.

— Kundenlaufstudien
— Funktionszonen im Verkaufsraum

— Anordnung der Warentrager

—Regalzonen

5.4.3 Konzept zur Warenprasentation

(ca. 10 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— Kriterien flr eine ansprechende Waren-
prasentation erarbeiten.

— Kundensicht

— Unternehmenssicht u. a.

— Ware nach absatzférdernden Gesichts-
punkten platzieren und verkaufsférdernd
prasentieren.

— Konzeptthemen, z. B.
* Themenschaufenster,
 Stopper,
e Farbauswabhl fir Warenumfeld,
« Bedarfsbindel,
* Warentrageranordnung,
+ Aktionsplanung

— Prasentationstechniken anwenden, die — Konzeptprasentation
erarbeiteten Kriterien beachten und das
eigene Konzept vorstellen.

— Bewertung der Prasentation verantwor- — Konzeptbewertung

tungsbewusst durchfiihren.
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5.5 Lernfeld 5 — Werben und den Verkauf fordern

1. Ausbildungsjahr Zeitrichtwert
40 Stunden

5.5.1 Ziele, Grundsatze und rechtliche Vorschriften bei der Erstellung eines
Werbeplans

Hinweis:

Das Formulieren von Werbebotschaften sowie der werbewirksame Einsatz von Sprache sollen
in Deutsch gelbt werden. Die ethischen Grenzen der Werbung kénnen in Absprache mit
Deutsch oder Ethik anhand von Fallbeispielen diskutiert und beurteilt werden.

(ca. 20 Stunden)

Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann

—die Grundlagen der Werbung benennen —Werbeziele
sowie deren Werbewirkung analysieren. _ Werbegrundsétze (AIDA)
— Werbemittel, Werbetrager

— Auswertung von Diagrammen zur Werbewir-
kung

—rechtliche Rahmenbedingungen und ethi- —UWG
sche Grenzen der Werbemalinahmen — JuSchG

beachten.
— Bedeutung des Werberates

— Uber Werbemalinahmen des Ausbildungs-
betriebs informieren sowie deren Wirksam-
keit beurteilen.

—einen Werbeplan erstellen. — Bestandteile
— Aufbau

—den Werbeerfolg einer Werbemalinahme |—Kosten-Nutzen-Analyse
berechnen.
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5.5.2 Gestaltung und Prasentation von Werbemitteln

(ca. 12 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

—ein flr den Ausbildungsbetrieb geeignetes
Werbemittel auswahlen.

— Wirkung und Realisierbarkeit von Werbemitteln

— ein Werbemittel mithilfe von Software o. &.
gestalten.

— Blickfang, Headline, Werbetext, Slogan und
Firmenlogo

— Grundséatze der Gestaltung
— AIDA-Formel
— Werbebotschaft

— das Werbemittel prasentieren, Feedback
annehmen und geben.

— Beachtung Feedbackregeln

5.5.3 Verkaufsforderung, Verpackungen und Warenzustellung zur

Kundenbindung

Hinweis:

Das Thema Serviceleistungen wird auf3erdem in den LF 2, 3, 7, 10 und 12 vermittelt.

(ca. 8 Stunden)

Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann
— Moglichkeiten der Verkaufsférderung — Proben
unterscheiden und situationsgerecht _ Verkostungen
anwenden.
— Aktionstage

— Rabatt- und Coupon-Aktionen u. a.

— Warenzustellung und Ricknahme von
Verpackungen als Serviceleistung ver-
kaufsfordernd einsetzen.

—die Verpackungsarten nach ékonomischen
und 6kologischen Gesichtspunkten
beurteilen.

— die Regeln der Verpackungsverordnung
Ubertragen.

— Madglichkeiten der Warenzustellung im Einzel-
handel bzw. im Ausbildungsbetrieb als Service-
leistung

—Verpackungsarten

— fachgerechte Entsorgung von Verpackungen so-
wie Rucknahme gebrauchter Waren
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5.6 Lernfeld 6 — Waren beschaffen

2. Ausbildungsjahr Zeitrichtwert
80 Stunden

5.6.1 Warenbeschaffung als Grundlage der Gewinnerzielung

Hinweis:
Bedeutung und Aufbau des WWS ist Inhalt von LF 3. Die Durchfiihrung einer Limitrechnung bei
der Preisplanung ist nicht erforderlich. Die Berechnung der Bestande erfolgt in LF 7. Sofern an-
geboten, kann die Auswertung der Daten aus dem WWS im Wahlpflichtfach Datenverarbeitung
erfolgen.

(ca. 30 Stunden)

Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann

— den Beschaffungsprozess als Funktion des — Funktionen Einzelhandel
Einzelhandelsunternehmens einordnen. _ Aufbauorganisation der Beschaffung

— Bedarfsanalyse, Auswertung statistisches
Material

—den Beschaffungsprozess planen. — Verkaufsdatenanalyse

— Mengenplanung:
» optimale Bestellmenge,
* Limitplanung

— Zeitplanung:
* Bestellpunktverfahren,
 Bestellrhythmusverfahren

— Lieferantenauswabhil:
* interne und externe Bezugsquellen,
* horizontale und vertikale Kooperation

— Daten des WWS zur Bestandsanalyse und — Artikeldatei

zur Vorbereitung der Beschaffung nutzen. Lieferantendatei

— automatische Bestellmengenermittlung
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5.6.2 Rechtliche Grundlagen fiir den Beschaffungsprozess

Hinweis:

Die Grundlagen fir den Abschluss von Kaufvertragen ist Inhalt des LF 3. Die Formulierung von
Anfragen und Angeboten bzw. Kaufvertrdgen kann in Abstimmung mit dem Fach Deutsch bzw.
sofern angeboten im Wahlpflichtfach Datenverarbeitung gelibt werden.

(ca. 30 Stunden)

Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann
—die Inhalte von Angeboten bzw. Kauf- —Art
vertrégen nennen sowie gesetzliche .
: —Gute
Regelungen von vertraglichen Regelungen
unterscheiden. — Beschaffenheit
— Preis
—Menge

— Lieferbedingungen

— Verpackungskosten

— Zahlungsbedingungen

— Lieferzeit

— Erflllungsort, Gerichtsstand,

— einfacher Eigentumsvorbehalt

—das Zustandekommen von Kaufvertragen |— Anpreisung
bei der Warenbeschaffung prifen. — bestimmte und unbestimmte Anfrage
— Angebot

— Bindungsfristen Angebot, Freizeichnungs-
klauseln, Widerruf

— Bestellung
— Bestellungsannahme
— Lieferung als Willenserklarung

— unbestellte Ware

—die Kaufvertage in verschiedene Arten —Art
gliedern. _ Giite
— Beschaffenheit
— Lieferbedingungen
— Zahlungsbedingungen

— Erfillungsort, rechtliche Stellung der
Vertragspartner

— Anfragen und Angebote verfassen.
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5.6.3 Angebotsvergleiche
Hinweis:

Mengenabziige, wie z. B. Tara, Gutgewicht, Leckage, bleiben bei der Bezugskalkulation unbe-

ricksichtigt. Der Angebotsvergleich kann, sofern angeboten, im Wahlpflichtfach Datenverarbei-
tung vertieft werden.

(ca. 20 Stunden)

Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann

— Angebote mit Hilfe einer Entscheidungs- — quantitativer Vergleich, Bezugskalkulation
wertt_abelle ve__rglelf_shen und seine Ent- — qualitativer Vergleich nach weiteren moglichen
scheidung prasentieren. Kriterien
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5.7 Lernfeld 7 — Waren annehmen, lagern und pflegen

2. Ausbildungsjahr

Zeitrichtwert
60 Stunden

5.7.1 Bestandsaufnahme im Lager

(ca. 15 Stunden)

Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann
— die Notwendigkeit der Inventur unter Ein-  — Inventurarten
beziehung rechtlicher Vorschriften und _ Inventurverfahren
personlicher Erfahrungen erklaren.
— Inventurgrinde

— Vorbereitung und Durchfihrung einer Inventur

— Inventurdifferenzen ermitteln und die
Ursachen dafiir sowie Mallhahmen zur
Vermeidung ableiten.

—Bruch
—Verderb
— Schwund
— Diebstanl

— Erfassungsfehler

—aus den Daten der Inventur ein ordnungs-
gemal gegliedertes Inventar erstellen.

5.7.2 Warenannahme

Hinweis:

Die Besonderheiten beim Verbrauchsguterkauf sind Inhalt von LF 10.

(ca. 25 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

—den Wareneingang unter Einbezug der
rechtlichen Vorschriften prifen.

— auliere Prifung, innere Prifung

— Warenbegleitpapiere

— Pflichtverletzungen hinsichtlich einer
Schlechtleistung beurteilen, Rechte an-
wenden, Fallbeispiele 16sen sowie unter-
schiedliche Rugefristen beim zweiseitigen
Handelskauf anwenden.

— Mangelbegriff:
* objektive und subjektive sowie Montagean-
forderungen,
» Erkennbarkeit,
* Umfang

— Gleichrangigkeit der Anforderungen
— Mangelrige
—vorrangige und nachrangige Rechte

— Verjahrungsfristen, Beweislast
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Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— Pflichtverletzungen hinsichtlich Lieferverzug
erkennen, Rechte anwenden und Fallbei-
spielen lésen.

— Voraussetzungen fur Lieferverzug

— Rechte des Kaufers

— Schadensersatz, Verschulden

5.7.3 Warenlagerung und -pflege

(ca. 10 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

—die Aufgaben der Lagerhaltung erlautern
und verschiedene Lagerarten unterscheiden.

— Verkaufslager, Reservelager

— Festplatzsystem, Freiplatzsystem

—die Lagergrundsatze anwenden.

—warengerechte Lagerung
— Geraumigkeit

— Ubersichtlichkeit

— Wirtschaftlichkeit

— Nachhaltigkeit

— Warenpflege

— Sicherheitsvorschriften nennen.

— Einbruch und Diebstahl
— Unfallverhitung
— Sicherheitskennzeichnung

— Brandschutz

5.7.4 Wirtschaftlichkeit der Lagerhaltung

(ca. 10 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— Zielkonflikte der Lagerhaltung erlautern.

— Risiken der Lagerhaltung

— Kapitalbindungskosten

— Lagerkennzahlen als Mittel der Wirtschaft-
lichkeitskontrolle ermitteln, auswerten und
Optimierungsmoglichkeiten ableiten.

— Mindestbestand
— Meldebestand
— durchschnittlicher Lagerbestand

— Umschlagshaufigkeit

—durchschnittliche Lagerdauer
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5.8 Lernfeld 8 — Geschaftsprozesse erfassen und kontrollieren

2. Ausbildungsjahr

Zeitrichtwert
80 Stunden

Hinweis:

Die Inventur und das Inventar sind auch Bestandteil von LF 7. Das Buchen im Grundbuch ist

nicht erforderlich.

5.8.1 OrdnungsgemaRe Erfassung von Geschaftsvorgangen

(ca. 10 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— die Geschaftsvorgange im Unternehmen
erlautern.

— Informations-, Geld- und Wertfliisse des Unter-
nehmens

— Aufgaben und Bereiche des Rechnungswesens

—die rechtlichen Grundlagen der Buch-
haltung anhand von Gesetzen erarbeiten
und anwenden.

—HGB und AO
— Grundséatze ordnungsgemaler Buchflihrung
— Aufbewahrungsfristen

— die verschiedenen Arten von Belegen
benennen

— die Belege prufen.

—interne und externe Belege

— sachlich und rechnerisch richtig

5.8.2 Von der Inventur zur Bilanz

(ca. 30 Stunden)

Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann
—aus den Inventurdaten ein Inventar er- — Inventar

stellen und daraus die Bilanz ableiten
sowie fehlende GrofRRen berechnen.

— Aufbau Bilanz

— Bilanzgleichungen

—den Vermdgens- und Schuldenaufbau
eines Unternehmens analysieren sowie

Betriebs- und Zeitvergleiche durchfiihren.

— Bilanzkennzahlen:
* VVermogensstruktur,
» Kapitalstruktur

— Bestandsveranderungen anhand von
Belegen sicher erfassen sowie eine
Schlussbilanz erstellen.

— Werteveranderung der Bilanz
— Fuhren von Bestandskonten
— Kontenabschluss
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5.8.3 Ermittlung und Auswertung des Unternehmenserfolgs

(ca. 30 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— erfolgswirksame Vorgange erfassen und
zuordnen.

—den Warenein- bzw. —verkauf als zentrale
erfolgswirksame Leistungsbestandteile im
Handel erlautern.

— Aufwendungen und Ertrage
—Buchen in Erfolgskonten
— Aufwendungen fir Waren und Umsatzerlose

— Aufwendungen und Ertrage in der Gewinn-
und Verlustrechnung gegenuberstellen und
den Gewinn bzw. Verlust berechnen.

—den Wareneinsatz bestimmen.

—die Auswirkung von Veranderungen der
Kosten und des Umsatzes auf den Erfolg
des Unternehmens nachvollziehen und
geeignete MalRnahmen zur Kostensenkung
bzw. Umsatzsteigerung vorschlagen.

— Abschluss der Erfolgskonten

— Abschluss des Gewinn- und Verlustkontos

— Reingewinn und Reinverlust

— Wareneinsatz und Rohgewinn bzw. -verlust

— Auswertung der Gewinn- und Verlustrechnung

5.8.4 Aufbereitung und Auswertung von statistischen Daten der Erfolgsrechnung

Hinweis:

Die Erstellung und Auswertung verschiedener Diagramme kann, sofern angeboten, im

Wahlpflichtfach Datenverarbeitung erfolgen.

(ca. 10 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

—die Informationen aus den verschiedenen
Bereichen im WWS sammeln und aus-
werten.

— Aufgaben des WWS

— Informationen aus dem WWS:
* Nummernsysteme,
* Artikelsuche,
» Verwaltung der Bestellvorgange,
* Verkaufsdatenauswertung

— betriebliche Daten aufbereiten und grafisch
darstellen.

— Diagrammarten

— Diagrammbeschreibung

— Diagramminterpretation
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5.9 Lernfeld 9 — Preispolitische MaBRnahmen vorbereiten und durchfiihren

2. Ausbildungsjahr Zeitrichtwert
40 Stunden

Hinweis:
Die Preisauszeichnung unter Berlcksichtigung der gesetzlichen Vorschriften der PAngV sind
Inhalt des LF 4.

5.9.1 EinflussgroBen auf den Verkaufspreis

(ca. 15 Stunden)

Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann
— Einflisse auf den Verkaufspreis nennen — betriebsexterne Einflisse:
sowie die Preisbildung am Markt erklaren. » Angebot, Nachfrage, Marktpreis,

* Marktform,
» staatliche Preispolitik,
* Preisempfehlung der Hersteller u. a.

— betriebsinterne Einfllisse:
» Kosten,
« Gewinn,
* Bezugspreis u. a.

—die Mdglichkeiten der Preisgestaltung im  — Hoch- und Niedrigpreispolitik

Ausbildungsbetrieb beriicksichtigen. _ Preisgestaltung:

* kosten-,
* nachfrage- oder
* konkurrenzorientiert

— Bezug Preisangabenverordnung

— die Auswirkungen unterschiedlicher Preis- — Preisdifferenzierung

strategien beurteilen. _ Mischkalkulation

— psychologische Preisgestaltung

— Kaufverhalten bei Preisanderung
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5.9.2 Kalkulation des Verkaufspreises

Hinweis:

Die Verkaufskalkulation erfolgt ohne Berticksichtigung von Kundenskonto und Kundenrabatt.

(ca. 25 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

—den Verkaufspreis kalkulieren und die
einzelnen Bestandteile des Kalkulations-
schemas erlautern.

— Zuschlagssatze:
» Handlungskostenzuschlag,
» Gewinnzuschlag,
» Umsatzsteuer

— Vereinfachungen der Verkaufskalkulation
auf betriebliche Situationen anwenden.

— Kalkulationszuschlag
— Kalkulationsfaktor

— betriebsexterne Einflisse bei der Preis-
kalkulation beachten.

— Ruckwartskalkulation:
» Kalkulationsabschlag,
* Handelsspanne

— Differenzkalkulation
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5.10 Lernfeld 10 — Besondere Verkaufssituationen bewaltigen

2. Ausbildungsjahr

Zeitrichtwert
60 Stunden

Hinweis:

Konfliktldsendes Verhalten im Sinne der Kunden und des Unternehmens ist integrativer

Bestandteil aller Lernsituationen des LF 10.

Generelle Verhaltensregeln in Konfliktsituationen

kénnen zudem im Fach Deutsch vertiefend getibt werden.

5.10.1 Kundentypen

(ca. 10 Stunden)

Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann
—die Kunden nach unterschiedlichen — Kundentypen
Gesichtspunkten einteilen. _ Kundengruppen
— Konsumententypen

— die verschiedenen Kundentypen anhand
ihrer Personlichkeitsmerkmale oder
Charaktereigenschaften beschreiben.

—der Sachverstandige
—der Sparsame

— der Besserwisser
—der Arrogante

— der Misstrauische
—der Unentschlossene

—der Gesprachige u. a.

— situationsgerecht und verkaufsférdernd auf
die Besonderheiten des Kundentyps
reagieren.

—empfohlenes Verkauferverhalten als Orientie-
rungshilfe

— Kunden nach ihrem Kaufmotiv, Konsum-
verhalten und Lebensstil einteilen.

—z. B. Einteilung nach Sinus-Institut (Sinus
Mileus) oder der Gesellschaft fiur Konsum-
forschung
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5.10.2 Spezielle Kundengruppen

(ca. 10 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— Kundengruppen einteilen sowie ihre
Bedurfnisse beschreiben.

— Kinder und Jugendliche
— Senioren
— Auslander und Touristen als Kunden

— Kunden mit Einschrankungen sowie Besonder-
heiten u. a.

— verkaufsférdernde Malinahmen hinsichtlich
Ladengestaltung bzw. Warenprasentation
fur diese Kundengruppen formulieren.

— Barrierefreiheit

— Sitzmdglichkeiten

— ,Plauderkassen”

— kleine Verpackungsgrofen

— Merchandising-Artikel

— Ubersetzungs-QR-Codes u. a.

—den Kundenumgang bedirfnisorientiert
gestalten.

— Ansprache von Kindern

— Vertrauensausloser

—JuSchG

— wichtige fremdsprachliche Formulierungen u. a.

5.10.3 Besondere Verkaufssituationen

Hinweis:

Durchsagen hinsichtlich des Ladenschlusses kénnen auch im Fach Deutsch formuliert und ge-
ubt werden. Die Gewahrleistungsanspriche bei zweiseitigem Handelskauf sind Inhalt von LF 7
und sind Basis flr die Besonderheiten beim Verbrauchsguterkauf. Auf die speziellen Regelun-
gen zu digitalen Produkten und Produkten mit digitalem Inhalt wird lediglich hingewiesen.

(ca. 30 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— Hochbetriebszeiten im Unternehmen
nennen.

— sich personlich auf Hochbetrieb
vorbereiten.

— organisatorische MalRnahmen im Betrieb
vorschlagen sowie Mehrfachbedienung
anwenden.

— Verkauf bei Hochbetrieb

— Hochbetriebszeiten:
* am Tag,
* in der Woche,
* im Monat,
e im Jahr

— persoénliche und organisatorische Malnahmen
der Vorbereitung

— funktionsweise Mehrfachbedienung
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Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— die Offnungszeiten im Einzelhandel an
Beispielen beurteilen.

— Verkaufschancen bei spaten Kunden zugig
erfassen und bewerten sowie zielgerichtet
zum Verkaufsabschluss flhren.

—den Kunden auf den Ladenschluss
hinweisen.

— Verkauf kurz vor Ladenschluss

— Ladenschlussgesetz, Thiringer Ladenoff-
nungsgesetz

— Sicher-Kaufer, Vielleicht-Kaufer

— verkirztes Verkaufsgesprach: Warenvorlage,
Empfehlung

— direkte Ansprache, Durchsagen

— bei Geschenk- und Besorgungskaufen das
Kaufmotiv des Kaufers erkennen sowie den
Bedarf der beschenkten Person ermitteln.

— die indirekte Warenvorlage sicher an-
wenden und dem Kunden beim Kauf-
abschluss Sicherheit vermitteln.

— Mdéglichkeiten der Geschenkverpackung
bereitstellen und anbieten.

— Grunde fur Geschenk- und Besorgungskauf

— Bedeutung der direkten und indirekten Bedarfs-
ermittlung

— Vertrauensausldser, Geschenkgutschein, Be-
kraftigung, Umtauschmaglichkeit

—am Beispiel des Ausbildungsunternehmens

—die Rolle einer Begleitperson einschatzen
und das Verkaufsgesprach situationsge-
recht variieren.

— fachkundige Begleiter, interessierte und unin-
teressierte Begleiter, Begleiter als Geldgeber

— Angebote je nach Begleitperson

— Ursachen fiir Ladendiebstahl nennen sowie
betroffene Personengruppen einteilen.

— typische Methoden des Ladendiebstahls
erkennen und sich selbststandig Wissen
Uber veranderte Methoden aneignen.

— Malnahmen zur Diebstahlverhinderung
vorschlagen und sich bei Diebstahl
professionell verhalten.

— Ladendiebstahl:
* Grinde,
» Zeitpunkte,
+ organisatorische MaRnahmen des Einzel-
handels,
rechtliche Vorschriften,
betriebliche Ablaufe

— Reklamationsgriinde erfassen und Konflikt-
I6sungsstrategien im Umgang mit dem
Kunden anwenden.

—zwischen Gewahrleistung, Garantie und
Kulanz unterscheiden.

—den Kunden Uber seine Gewahrleistungs-
anspriche beraten und eine kunden-
gerechte Losung anbieten.

— betriebliche Kulanzregelungen sowie
Garantieerklarungen rechtssicher
beschreiben und anwenden.

— Haftungsgriinde fiir den Handler gemaf
Produkthaftungsgesetz abgrenzen.

— Rechte des Kunden bei Mangeln in Abgren-
zung zum zweiseitigen Handelskauf, Garantie-
vorschriften,

— Serviceleistungen

— Abgrenzung Verbrauchsgtterkauf Ware mit di-
gitalen Elementen sowie digitale Produkte

— Kaufbelege, Schuldfrage

— betriebsinterne Arbeitsschritte bei Bearbeitung
einer Reklamation
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Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— unternehmensbezogene Beispiele flr
Finanzierungskaufe nennen.

— die Kreditwurdigkeitsprufung des Kunden

— Finanzierungskauf, Teilzahlungsgeschaft
— Mindestinhalte Kreditvertrag

beschreiben. - Sc?hufa
— die rechtlichen Regelungen des — Widerrufsrecht
Teilzahlungsvertrags aufzahlen.
— verschiedene Sicherheiten unterscheiden.
5.10.4 Entwicklungen im Einzelhandel
(ca. 10 Stunden)
Kompetenzbeschreibung Lerninhalt

Der Schiiler kann

— aktuelle Trends im Einzelhandel sowie
unternehmensinterne digitale Losungen
beschreiben.

—click and collect
— Bezahl-Apps
—technische Lésungen

—nachhaltige Konzepte zur Energie- und
Ressourceneinsparung

—sich Uber aktuelle Entwicklungen
informieren.

— digitaler Kassenbon
— digitale Preisschilder
— Self-Scanning-Kasse
— digitale Umkleide
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5.11 Lernfeld 11 — Geschaftsprozesse erfolgsorientiert steuern

3. Ausbildungsjahr

Zeitrichtwert
80 Stunden

5.11.1 Warenbewegungen

(ca. 5 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— Warenbewegungen und Bestandsverande-
rungen erfassen.

—den Wareneinsatz bestimmen und die
Warenkonten abschlief3en.

— Aufwendungen fur Waren und Umsatzerlose
— Abschluss der Warenkonten
— Wareneinsatz und Rohgewinn bzw. -verlust

5.11.2 Umsatzsteuer als durchlaufender Posten

(ca. 10 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

—den Mehrwert erfassen und die Steuer
berechnen.

—die Umsatzsteuer beim Wareneinkauf bzw.
-verkauf erfassen.

—die Zahllast bzw. den Vorsteueruberhang
ermitteln.

—Wesen der USt

— Steuerentgelt

— Mehrwert

— Vorsteuer und Umsatzsteuer
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5.11.3 Beschaffung und Abschreibung von Anlagegiitern

(ca. 15 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— Anlageguter unterscheiden.
— die Anschaffungskosten ermitteln.

—den Wertverlust der Anlagegtiter durch die
lineare Abschreibung erfassen und
berechnen.

— zwischen Anlagegut, geringwertigen Wirt-
schaftsgutern und sofortigem Aufwand
unterscheiden.

— die Wirkung von Abschreibungen auf das
Betriebsergebnis untersuchen und
erfassen.

— materielle, immaterielle

— Anschaffungsnebenkosten

— Anschaffungspreisminderungen

— Abnutzungs- und Verschleif3arten

— Nutzungsdauer

— jahrlicher Abschreibungsbetrag

— Buchwert und Erinnerungswert

— Abschreibungsprozentsatz

— Sammelabschreibung, Sofortabschreibung

— Abschreibungskreislauf

5.11.4 Kosten des Betriebs und MaBnahmen zur Kostensenkung

(ca. 20 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— Aufgaben und Teilbereiche der Kosten- und
Leistungsrechnung unterscheiden.

— Aufwendungen und Kosten bzw. Ertrage
und Leistungen abgrenzen.

—die verschiedenen Kostenarten
analysieren.

— Kosten auf einzelne Abteilungen oder
Warengruppen verursachungsgerecht
verteilen.

— eine Vor- und Nachkalkulation durchfiinren.

— Auswirkungen von Kostensteigerungen
bzw. Kostensenkungen erfassen und
Maflinahmen zur Kostensenkung begriindet
vorschlagen.

— Kostenarten-, Kostenstellen- und Kostentrager-
rechnung

— Abgrenzungsrechnung

— Einzel- und Gemeinkosten
— fixe und variable Kosten
—interne und externe Kosten

— BAB, Verteilungsrechnung, Ermittlung Hand-
lungskostenzuschlag, Gewinnzuschlag

— Kostentragerstuckrechnung

— Auswirkungen auf den einfachen Wirtschafts-
kreislauf
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5.11.5 Deckungsbeitragsrechnung zur Sortiments- und Preisgestaltung

(ca. 15 Stunden)

Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann
—den Deckungsbeitrag ermitteln. — Definition

— Arten

— Berechnung

— preispolitische Entscheidungen auf Basis
der Deckungsbeitragsrechnung treffen und
mogliche Sortimentsveranderungen
begrinden.

— Preisgrenzen
— Auswirkungen auf das Betriebsergebnis
— Gewinnschwelle

— Mischkalkulation

— Nachkalkulation

5.11.6 Betriebliche Kennzahlen zur Beurteilung des unternehmerischen Erfolgs

(ca. 15 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— betriebliche Kennzahlen ermitteln.

— Wirtschaftlichkeit
— Rentabilitat
— Produktivitat

— Cashflow

— die Kennzahlen auswerten, interpretieren
und geeignete MalRnahmen fur das Unter-
nehmen ableiten.

— kurzfristige Erfolgsrechnung
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5.12 Lernfeld 12 — Mit Marketingkonzepten Kunden gewinnen und binden

3. Ausbildungsjahr Zeitrichtwert
80 Stunden

5.12.1 Marketing zur Umsetzung der Unternehmensphilosophie

(ca. 10 Stunden)

Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann
— Marketing als Grundlage des Waren- — Begrriff
absatzes erldutern. _ Notwendigkeit
—Ziele
—die Bereiche des Marketings nennen und | — Marktanalyse
verschledgne Untersuchungsgegenstande Marktbeobachtung
unterscheiden.
— verschiedene Methoden der Markt- —Markiprognose
forschung anwenden. — Priméarforschung
— Sekundarforschung

5.12.2 Auswertung von Marktinformationen und Kundendaten

(ca. 15 Stunden)

Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann

— eine Sekundarerhebung und Primar- —interne und externe Informationsquellen
erhebung durchfiihren und geeignete

Instrumente dafiir einsetzen. — Fragebogen
— Beobachtung
— Markt- und Kundendaten auswerten. — Statistiken

— geeignete Darstellungsformen
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5.12.3 Ausbau der Marktposition durch Kundenorientierung

(ca. 15 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— mit Hilfe der Sortimentspolitik Einflisse auf
das Sortiment sowie Mdglichkeiten der
Sortimentskontrolle erlautern.

— Notwendigkeiten der Sortimentsanpassung
erkennen und Maglichkeiten der
Sortimentsanpassung anwenden.

—Kunde, Lieferanten, Mitbewerber u. a.

— Griinde:
» Wandel der Kundenanspriiche,
» Trends,
* veranderte Wirtschaftslage u. a.

—Malinahmen:
* Diversifikation,
« Differenzierung,
» Sortimentsbereinigung, -verjlingung,
» Trading down, Trading up

— mit Hilfe der Preispolitik preispolitische
Malnahmen kundenorientiert zuordnen
und anwenden.

— Hoch- und Niedrigpreispolitik
— Preisdifferenzierungen
— Mischkalkulation

— Rabatte, Sonderangebote

— mit Hilfe der Distributionspolitik Absatzwege
kundenorientiert auswahlen.

— direkte Vertriebswege

—indirekte Vertriebswege

— Servicekonzepte vorstellen und
analysieren.

—warenbezogene
— kundenbezogene

— zahlungsbezogene

— kommunikationspolitische MaRnahmen
erlautern und deren Wirksamkeit
beurteilen.

— Absatzwerbung
— Sale Promotion
— Public Relation

—das Zusammenwirken der absatzpoliti-
schen Instrumente erlautern.

— Marketing Mix
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5.12.4 Ausbau der geschaftlichen Beziehungen zu den Kunden mit Hilfe des
Kundenbeziehungsmanagement

(ca. 10 Stunden)

Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann
—die Notwendigkeit des Customer Relation- — Begriff CRM
ship Management erschliel3en. _ Kundendaten
— Kundensupport
— Data Mining
— die Mdglichkeiten von Kundenbindung und — Beschwerdemanagement

-neugewinnung erlautern.

— One-to-one Marketing
— Kundenkarten, -klubs
— Kundenzeitschriften

— Events

— Couponing u. a.

5.12.5 Onlinehandel

(ca. 20 Stunden)

Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann
—den Begriff E-=Commerce anwendenund  —B2C
die verschieden Arten unterscheiden. _B2B
—die Vor- und Nachteile des B2C im Ver-
. L . -B2A
gleich zum stationaren Handel aufzeigen.
—den Aufbau eines Onlineshops erlautern. | — Shopsysteme
—das Anlegen und Pflegen von Produkt- — Frontend
kategorien und Produktdetailseiten sowie
den Ablauf von Bestellungen nach- Backend
vollziehen. — Konversionsrate
— die Anforderungen an einen Onlineshop — Usability
erklaren.
— Merkmale von Verkaufsplattformen — Marktplatze

erlautern.

— weitere Vertriebskanale im Internet
auffihren.

—regionale Marktplatze
— Aktionsplattformen
— Subshops

—soziale Netzwerke

— Multi-Channel, Cross-Channel, Omni-Channel
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Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— den Begriff Online-Markting erlautern und
verschiedene Online-Marketingmal3-
nahmen unterscheiden.

— Display Marketing

— Online-Video-Advertising

— Affiliate Marketing

—mobiles Marketing

— Social-Media Marketing u. a.

— die rechtlichen Grundlagen beim Online-
handel anwenden.

—FernAbsG

5.12.6 Marketingkonzept zur Kundengewinnung oder Kundenbindung

(ca. 10 Stunden)

Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann
— beispielhaft ein Marketingkonzept — Arbeitsplan
entwickeln und prasentieren. _ Zeitplan
— Prasentation
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5.13 Lernfeld 13 — Personaleinsatz planen und Mitarbeiter fihren

3. Ausbildungsjahr

Zeitrichtwert
80 Stunden

5.13.1 Personalbedarfsermittlung und -einsatzplanung

(ca. 20 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— Ziele und Aufgaben der Personalwirtschaft
beschreiben.

— wirtschaftliche und soziale Ziele der Personal-
wirtschaft

—Rahmen- und Kernaufgaben

—den Personalbestand organisieren.

— quantitative und qualitative Personalbestands-
planung

— Organigramm des Ausbildungsbetriebs
—autonome und initiierte Personalveranderungen

— den Personalbedarf planen.

—interne und externe EinflussgréRen auf die
Bedarfsplanung

— Methoden der quantitativen Personalbedarfs-
planung:
« Kennzahlmethode,
+ Stellenplanmethode

— qualitative Personalbedarfsplanung:
» Anforderungsprofile,
« Stellenbeschreibung

—den Personaleinsatz planen.

— Personaleinsatzplan
— Arbeitszeitmodelle im Einzelhandel

— Beachtung wichtiger Rechtsgrundlagen:
* ArbZG,
* BUrIG,
* JArbSchG,
* MuSchG,

» Schwerbehindertenrecht u. a.
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5.13.2 Personalbeschaffung, -auswahl und -einstellung

(ca. 20 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

—verschiedene Beschaffungswege unter-
scheiden und bewerten.

—externe Maoglichkeiten
—interne Mdglichkeiten
— Vorteile und Nachteile

— geeignete Bewerber auswahlen.

— Auswabhlkriterien
— Auswahlverfahren
-AGG

— Vorstellungsgesprach

—rechtliche Grundlagen auf Arbeitsvertrage
anwenden.

— Rechtsquellen des Arbeitsrechts
— Schutz personenbezogener Daten

— Arbeitsvertrag:
* Form,
* Inhalt,
» Rechte und Pflichten

— Arten des Arbeitsvertrags:
* befristet,
» unbefristet,
» Teilzeitarbeitsvertrag

— Personalakte

5.13.3 Lohn und Gehaltsabrechnung

(ca. 15 Stunden)

Kompetenzbeschreibung Lerninhalt
Der Schiiler kann
— Entgeltsysteme im Einzelhandel unter- — Zeitlohn

scheiden.

— Leistungslohn
— Beteiligungslohn

— Zulagen, Gratifikationen, sonstige Zuwendun-
gen

— Entgeltabrechnungen erstellen.

— Ermittlung des Bruttoentgelts (sozialversiche-
rungs- und steuerliches Brutto)

— Abzlige (Steuern und Sozialversicherungen)
—vermdgenswirksame Leistungen

— Nettolohn und Auszahlungsbetrag

— Lohnnebenkosten

— Abfuihrung der Abzuge und Arbeitgeberanteile
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5.13.4 Personalfiihrung

(ca. 15 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— Fuhrungsstile beurteilen.

— autoritarer Fihrungsstil

— kooperativer Fuhrungsstil
— FUhrungsprinzipien

— Teambuilding

— Konfliktmanagement

— Personalbeurteilungsverfahren
beschreiben.

— freie Beurteilung
— Skalenverfahren
— Rangordnungsverfahren

— Mitarbeitergesprache

— Moglichkeiten der Mitarbeitermotivation zur
Forderung des Arbeitsverhaltens und der
Leistungsbereitschaft einsetzen.

— Motivation durch Feedback
— Motivation durch Arbeitsgestaltung
—finanzielle Anreize

—soziale und gesundheitliche Anreize

— Personalentwicklung als Malinahme der
Mitarbeitermotivation nutzen.

—Ziele der Personalentwicklung

— MaRnahmen der Personalentwicklung

5.13.5 Beendigung von Arbeitsverhaltnissen

(ca. 10 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

—rechtliche Regelungen bei der Beendigung
von Arbeitsverhaltnissen beachten.

— Kindigungsarten
— Kindigungsgrunde
— Kundigungsfristen
— Kindigungsschutz

— Entlassungsformalitaten

— Arbeitszeugnisse interpretieren.

— einfaches und qualifiziertes Arbeitszeugnis

— Formulierungen und Deutungen
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5.14 Lernfeld 14 — Ein Einzelhandelsunternehmen leiten und entwickeln

3. Ausbildungsjahr

Zeitrichtwert
80 Stunden

5.14.1 Voraussetzungen fir eine Unternehmensgrindung

(ca. 20 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— die Voraussetzungen fir eine Unterneh-
mensgrindung beschreiben.

— personliche, materielle, rechtliche
— Chancen und Risiken

— Businessplan

— eine geeignete Firmierung auswahlen und
die Einhaltung der Firmengrundsatze
beachten.

— Firmenklarheit

— Firmenwahrheit

— Firmenbestandigkeit

— Firmenoffentlichkeit

— FirmenausschlieRlichkeit

— die Kaufmannseigenschaften nach HGB - Istkaufmann
unterscheiden. _ Kannkaufmann
— Formkaufmann
— die Bedeutung eines Handelsregister- — Begrriff
eintrags erklaren. — Aufgaben
— Aufbau
— Inhalt

— die Aufgaben der Unternehmensleitung
beschreiben sowie Rechtshandlungen
einer Gesellschaft auf Zulassigkeit Uber-
prufen.

— Aufgaben der Unternehmensleitung

— Vertretungsrechte:
* Arten der Prokura,
* Arten der Handlungsvollmacht

— Wirkung der Vertretungsrechte:
* Innenverhaltnis,

* AulRenverhaltnis
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5.14.2 Unternehmensformen

(ca. 20 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

—die Unternehmensformen zuordnen.

— Einzelunternehmung, Personengesellschaften,
Kapitalgesellschaften

— die wesentlichen Merkmale von Unterneh-
mensformen gegenuberstellen.

— eine Gewinnverteilung durchfuhren.

— Einzelunternehmung, OHG, KG, GmbH, Ge-
nossenschaft

— Vor- und Nachteile

— Moglichkeiten der Zusammenarbeit mit
anderen Unternehmen und Institutionen
einbeziehen.

—Verbande und Verbundgruppen
— Franchising

5.14.3 Kapitalbeschaffung fiir das Unternehmen

Hinweis:

Den einfachen Eigentumsvorbehalt kennen die Schiler bereits aus LF 6.

(ca. 25 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— die Moglichkeiten der Kapitalbeschaffung
prifen.

— Eigenfinanzierung, Fremdfinanzierung, Vorteile,
Nachteile

— Kreditfahigkeit

— personliche und materielle Kreditwlrdigkeit,
erforderliche Unterlagen

— Kreditarten unterscheiden.

— Zinskosten berechnen sowie Zins-Skonto-
Vergleiche durchfihren.

— Lieferantenkredit
— Kontokorrentkredit
— Darlehen

— Leasing

— Kreditsicherheiten exemplarisch
beschreiben.

— einfacher Eigentumsvorbehalt
— Burgschaft
— Sicherungsubereignung

— Zahlungseingange uberwachen und Mal}-
nahmen bei Zahlungsverzug ableiten.

— Notwendigkeit der Zahlungstberwachung
—Voraussetzungen, Glaubigerrechte

— gerichtliches und aufiergerichtliches Mahnver-
fahren
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5.14.4 Unternehmenskrisen

(ca. 5 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— Anzeichen von Unternehmenskrisen recht-
zeitig bestimmen.

—die Ursachen von Unternehmenkrisen
analysieren.

— Umsatzrickgang, stark ansteigende Kosten,
Liquiditatsschwache u. a.

— Verlust von Marktanteilen, schlechte Zahlungs-
moral, geringe Eigenkapitalbasis, externe Ein-
griffe u. a.

—die Folgen von Unternehmenskrisen
benennen.

— Personalabbau
— Kreditkliindigung
— Verschlechterung der Liquiditat u. a.

— mogliche Konsequenzen aus Unter-
nehmenskrisen unterscheiden.

— Insolvenz

— Sanierung

— Liquidation

5.14.5 Ein Konzept zur weiteren Entwicklung des Unternehmens

(ca. 10 Stunden)

Kompetenzbeschreibung
Der Schiiler kann

Lerninhalt

— den Istzustand analysieren.

— Marktsituation
— Umsatzzahlen
— Gewinn- und Kostenentwicklung

— strategische Ziele bestimmen.

— Unternehmensphilosophie
— Marketingstrategie

— Standortplanung

— Personaleinsatz

— Foérderméglichkeiten

— Kostensenkung u. a.

— Malfinahmen zur erfolgreichen Unter-
nehmensentwicklung ableiten und dabei
Wissen aus allen LF anwenden.

— Marktentwicklung

— absatzpolitische Instrumente
— Einkauf- und Lagerhaltung

— Malinahmen Personalwesen

— Informationssysteme:
« WWS,
* Fibu,

* KLR u. a.
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5.15 In einer Fremdsprache kommunizieren

1. - 3. Ausbildungsjahr Zeitrichtwert
120 Stunden

5.15.1 Ziele des Kompetenzerwerbs

Zielstellung des Fremdsprachenunterrichts in der dualen Ausbildung zum Verkaufer/Kaufmann
im Einzelhandel ist eine Konsolidierung und Erweiterung vorhandener allgemeinsprachlicher
Fremdsprachenkompetenz auf der bereits erreichten Niveaustufe des Gemeinsamen
europaischen Referenzrahmens? sowie der Erwerb berufsbezogener Fremdsprachenkompetenz
entsprechend dieser Niveaustufe. Die in diesem Lehrplan fiir die einzelnen Kompetenzbereiche
auf mittlerem Niveau (B1) formulierten Aussagen missen je nach Lernausgangslage der
Schuler angepasst und ausgestaltet werden. Des Weiteren ist die Entwicklung einer beruflichen
Handlungskompetenz Ziel des Fremdsprachenunterrichts.

Die folgenden Ausfihrungen beschreiben den zu erreichenden Stand einer kumulativ
ausgerichteten Kompetenzentwicklung am Ende des dritten Ausbildungsjahres. Zielstellungen
im Bereich der interkulturellen Kompetenz sind als immanenter Bestandteil von Selbst- und
Sozialkompetenz formuliert.

Funktionale Kompetenzbeschreibung
kommunikative
Kompetenz

Hor-/Hor-Sehver- |Sachkompetenz

stehen Der Schiler kann

— sowohl einfache als auch teilweise sprachlich komplexe Hor-/H6r-Seh-
situationen in persénlichen und berufsbezogenen Zusammenhangen
bewaltigen, wenn die Themen Uberwiegend vertraut sind,

—den Inhalt allgemeinsprachlicher und berufsspezifischer Hor-/H6r-Seh-
texte, wie z. B. Warenprasentationen, Kundenberatungen und Verkaufs-
gesprache, global, selektiv oder detailliert erfassen und wiedergeben,

—den Gesprachspartner in Situationen allgemeinen sowie berufshezo-
genen Inhalts verstehen und adressaten- und situationsgerecht
sprachlich und auch nicht sprachlich reagieren,

— Ubliche Wendungen der Unterrichtssprache verstehen und entsprechend
handeln,

— Texte, die sowohl von Muttersprachlern als auch von Nichtmuttersprach-
lern verschiedener regionaler Varietaten Uberwiegend deutlich und in
Standardsprache gesprochen werden, verstehen.

2 Europarat (Hrsg.): Gemeinsamer europaischer Referenzrahmen fir Sprachen: lernen, lehren, beurteilen.
StralRburg, Langenscheidt, 2001.
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Hor-/Hor-Sehver-
stehen

Methodenkompetenz
Der Schiler kann

— Situationen und Aufgabenstellungen nutzen, um Hoér-/Hor-Seherwar-
tungen zu entwickeln,

— Informationen aus verschiedenen Medien sichern und verdichten,

— Verstehenshilfen, z. B. sprachliches, thematisches/berufliches, sozio-
kulturelles Wissen und Weltwissen, akustische Signale, visuelle Signale,
intonatorische Strukturen, nutzen,

— Schlisselworter erkennen und mit ihrer Hilfe Sinnzusammenhéange
erschlie3en.

Selbst- und Sozialkompetenz
Der Schiler kann

— sich auf die Aufgabenstellung, den Hoér-/Hér-Sehtext und die Situation
einstellen und konzentriert zuh6ren bzw. zuschauen,

—den Hoér-/Hor-Sehprozess entsprechend der Aufgabe selbststandig
bewaltigen,

—mit Verstehensproblemen konstruktiv umgehen,

— Eigenschaften von Sprechern respektieren und sich darauf einstellen,
z. B. Sprechtempo, Intonation, Mimik, Gestik,

— bei Unklarheiten gezielt nachfragen,

— seine Kompetenzentwicklung selbststéandig einschatzen.

Leseverstehen

Sachkompetenz
Der Schiler kann

—den wesentlichen Inhalt und/oder Detailinformationen aus einfachen und
auch komplexen berufsrelevanten Texten unterschiedlicher Lange
verstehen, die
» bekannten und teilweise unbekannten, auch nicht erschlielRbaren

Wortschatz sowie
+ teilweise komplexe sprachliche Strukturen enthalten,

— didaktisierte, adaptierte sowie authentische Texte, z. B. Geschéaftsbriefe,
Formulare, Zeitungsartikel, Prospekte lesen und verstehen,

— fremdsprachige Arbeitsanweisungen verstehen und entsprechend
handeln,

—verschiedene Textsorten erkennen und ihre Funktion bzw. Intention
erfassen.
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Funktionale
kommunikative
Kompetenz

Kompetenzbeschreibung

Leseverstehen

Methodenkompetenz
Der Schiler kann

— I:eseerwartungen aufbauen und nutzen, z. B. durch visuelle Impulse,
Uberschriften, Art der Quellen,

—verschiedene Lesetechniken, z. B. Skimming, Scanning,
schlussfolgerndes Lesen, gezielt anwenden,

— Gliederung und Aufbau eines Texts erfassen, Schllisselwérter erkennen
und mit ihrer Hilfe Sinnzusammenhange erschliel3en,

— geeignete analoge und digitale Hilfsmittel auswahlen und nutzen,

— sein sprachliches, soziokulturelles und thematisches/berufliches Wissen
sowie Weltwissen als Hilfe zum Verstehen nutzen,

—unbekannten Wortschatz, z. B. durch Wortbildungsmuster, Vergleich zu
anderen Sprachen und im Kontext, erschliefden,

— erfasste Inhalte notieren bzw. strukturieren, z. B. Mindmap, Tabelle.

Selbst- und Sozialkompetenz
Der Schiiler kann
— sich auf die Lesesituation, -text und -aufgabe einstellen und konzentriert lesen,

—den Leseprozess entsprechend der Aufgabe und Absicht selbststandig
oder auch gemeinsam mit anderen verantwortungsbewusst bewaltigen,

—mit Textinhalten offen und kritisch umgehen und Sachverhalte, Vorgange
und Handlungen aus der Perspektive anderer betrachten,

—sich auf Fachtexte mit berufsrelevantem Wortschatz einstellen und bei
Verstehensproblemen weiter konzentriert lesen,

—sich aufgrund seiner im Verlauf der Ausbildung gewachsenen Fach-
kompetenz auch Inhalte fachrelevanter Texte selbststandig erschlief3en,

— seine Kompetenzentwicklung selbststandig einschatzen.

57




Funktionale Kompetenzbeschreibung
kommunikative

Kompetenz

Sprechen Sachkompetenz

Der Schiler kann

—an Gesprachen zu Uberwiegend vertrauten allgemeinen und berufs-
orientierten Themen mit und ohne Vorbereitung, auch telefonisch,
funktional angemessen und weitgehend normgerecht teilnehmen, wenn
die Gesprachspartner in Standardsprache sprechen,

—nach Vorbereitung mit einfachen und komplexen sprachlichen Mitteln zu
Uberwiegend allgemeinen und vertrauten berufsbezogenen Themen
unter Nutzung von Fachvokabular zusammenhangend und weitgehend
normgerecht sprechen,

— fur die Fremdsprache typische Hoflichkeitsfloskeln gezielt in Gesprachen
anwenden,

— mit angemessenen sprachlichen Mitteln einen eigenen Standpunkt
formulieren und Meinungen aufiern.

Methodenkompetenz
Der Schdler kann
— Redeplane bzw. Wortschatzgeriste selbststandig anfertigen und nutzen,

— geeignete analoge und digitale Hilfsmittel, z. B. Worterverzeichnisse,
Woérterbicher, auswahlen und nutzen,

— geeignete Prasentationstechniken situations- und adressatengerecht
anwenden und dabei Medien zur Visualisierung nutzen,

— sein sprachliches, soziokulturelles und thematisches/berufliches Wissen
sowie Weltwissen selbststandig einbeziehen und nutzen,

— verschiedene Sprechsituationen adressatengerecht bewaltigen,

— Strategien zur Férderung der Kommunikation, z. B. Nachfrage,
Umschreibung und/oder nicht sprachliche Mittel, einsetzen,

— Stimme, Intonation und Sprachregister adressaten- und situationsgerecht
einsetzen.

Selbst- und Sozialkompetenz
Der Schiler kann

—auf den Kommunikationspartner eingehen und Gesprachsregein
einhalten,

—auch bei Verstandigungsschwierigkeiten Wege finden, die
Kommunikation aufrecht zu erhalten,

—in kooperativen Lernphasen mit anderen zusammenarbeiten, Unter-
stlitzung geben und annehmen sowie Verantwortung Gbernehmen,

—kulturelle und landeskundliche Gemeinsamkeiten und Unterschiede in
Gesprachen berlicksichtigen,

— seine Kompetenzentwicklung selbststéandig einschatzen.
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Funktionale
kommunikative
Kompetenz

Kompetenzbeschreibung

Schreiben

Sachkompetenz

Der Schiler kann

—unter Verwendung elementarer und komplexer sprachlicher Mittel und
eines differenzierten Fachwortschatzes sowie unter Beachtung entspre-
chender Formvorschriften der orthografischen, grammatischen und
syntaktischen Regeln der Fremdsprache weitgehend normgerecht
einfache formelle Texte, insbesondere Geschaftsbriefe, zu Gberwiegend
vertrauten, berufsrelevanten Themen verfassen und dabei zentrale
Schreibformen einsetzen, d. h.
« informieren, z. B. Einladungen und Bestellbestatigungen verfassen,
» argumentieren, z. B. Antworten auf Beschwerden schreiben,

—Inhalte in angemessener Form, z. B. in Tabellen, Ubersichten,
Flie3texten, darlegen,

— formalisierte Texte, z. B. Lebenslauf, Bewerbungsschreiben, erstellen,
— berufsrelevante Formulare und Frageboégen ausfiillen,

—aufgabenbezogen Notizen, Stichwortgeruste und Gliederungen
anfertigen.

Methodenkompetenz
Der Schiler kann

— unterschiedliche Texte mit und ohne Verwendung sprachlicher Vorlagen
planen, strukturieren und verfassen,

— sein sprachliches, soziokulturelles und thematisches/berufliches Wissen
sowie Weltwissen selbststandig einbeziehen und nutzen,

— geeignete analoge und digitale Hilfsmittel, z. B. Wortlisten, Worterblcher,
Stichpunkte, sachgerecht und effizient einsetzen,

— Geschriebenes selbststandig kontrollieren und gegebenenfalls
uberarbeiten.

Selbst- und Sozialkompetenz
Der Schiiler kann

— Texte entsprechend der Aufgabenstellung in einem vorgegebenen
Zeitrahmen verfassen,

—mit anderen zusammenarbeiten und dabei Unterstitzung geben und
annehmen,

— Besonderheiten der fremdsprachigen Schriftsprache beim Verfassen
eigener Texte akzeptieren und diese adressatengerecht anwenden, z. B.
Regeln der fremdsprachigen Geschaftskorrespondenz,

— seine Kompetenzentwicklung selbststandig einschatzen.
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Funktionale
kommunikative
Kompetenz

Kompetenzbeschreibung

Sprachmittlung

Sachkompetenz
Der Schiiler kann

— selbststandig in im Wesentlichen vertrauten beruflichen Sprachmittlungs-
situationen muindlich und/oder schriftlich sach-, situations- und adressa-
tengerecht vermitteln,

— Informationen aus mundlichen oder schriftlichen Texten zu im Wesent-
lichen vertrauten berufsbezogenen Themen sinngemaf in die deutsche
und gelegentlich auch in die Fremdsprache tbertragen,

— Informationen aus mindlichen oder schriftlichen Texten zu im Wesent-
lichen vertrauten Themen in der deutschen und gelegentlich der Fremd-
sprache zusammenfassen,

— kurze Textabschnitte mit Aussagen zu bestimmten inhaltlichen Details ins
Deutsche Ubertragen.

Methodenkompetenz
Der Schiler kann

—wesentliche Informationen des mindlichen oder schriftlichen Ausgangs-
textes erfassen, sichern, z. B. durch Notizen, und wiedergeben,

—verschiedene Sprachmittlungsstrategien, z. B. Vereinfachen, Umschrei-
ben, gezielt einsetzen sowie Mimik und Gestik nutzen,

—verschiedene analoge und digitale Hilfsmittel verwenden,

—sein sprachliches, soziokulturelles und thematisches/berufliches Wissen
sowie Weltwissen bei der Sprachmittlung einbeziehen.

Selbst- und Sozialkompetenz
Der Schiiler kann
— sich auf die Sprachmittlungssituation und den Adressaten einstellen,

— adressatengerecht agieren und entsprechende Regeln hinsichtlich
Hoflichkeit beachten sowie Respekt und Toleranz zeigen,

—mit Problemen im Prozess der Sprachmittlung konstruktiv umgehen und
bei Unklarheiten gezielt nachfragen,

— seine Kompetenzentwicklung selbststandig einschatzen.
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Funktionale
kommunikative
Kompetenz

Kompetenzbeschreibung

Uber Sprache,
Sprachverwen-
dung und Spra-
chenlernen reflek-
tieren

Sachkompetenz
Der Schiler kann
—die Funktionalitat sprachlicher Mittel in Texten erkennen,

—vorhandene sprachliche und nicht sprachliche Mittel der deutschen
Sprache, ggf. der Herkunftssprache und der Fremdsprache fiir das
Verstehen und Verstandigen nutzen und dariber reflektieren,

— Standardsprache von Umgangssprache und Fachsprache unterscheiden
und einen formellen und weniger formellen Stil erkennen und adressa-
tengerecht anwenden,

—das Zusammenwirken von Sprache und Kultur im Umgang mit auslan-
dischen Geschaftspartnern nicht nur im allgemeinsprachlichen, sondern
auch im betrieblichen Kontext erkennen und nutzen.

Methodenkompetenz
Der Schiiler kann

— Wortschatz und Strukturen auf der Grundlage seines Vorwissens
selbststandig erschlieRen und anwenden,

— Techniken des Sprachvergleichs, wie Identifizieren, Kontrastieren,
Ordnen, anwenden,

— geeignete analoge und digitale Hilfsmittel, Medien und Quellen unter
Verwendung verschiedener Techniken selbststandig nutzen,

—den Bezug zu anderen Sprachen herstellen.

Selbst- und Sozialkompetenz
Der Schuler kann

— sprachliche und nicht sprachliche Phanomene aufmerksam und bewusst
wahrnehmen,

— Uber eigene Sprachlernstrategien reflektieren.

61




5.15.2 Sprachliche Mittel

Die Entscheidung Uber die Auswahl der sprachlichen Mittel liegt in der Verantwortung der
Lehrkraft und richtet sich nach den im LF 15 verankerten Zielen im Bereich der Kompetenz-
entwicklung und den in diesem Zusammenhang zu bewaltigenden Themen und Situationen
unter Berlcksichtigung der sprachlichen Voraussetzungen der Schiler. Die Bereiche
Wortschatz, Phonologie, Orthografie und Grammatik werden je nach Bedarf, Notwendigkeit und
beruflicher Relevanz gefestigt und ausgebaut. Beim produktiven Wortschatz liegt der
Schwerpunkt nicht auf der Anzahl der gelernten Woérter, sondern in ihrem sicheren und
vielfaltigen Gebrauch, um berufsbezogene Kommunikationssituationen angemessen und
fachlich richtig bewaltigen zu kénnen. Neben dem fachrichtungsspezifischen Wortschatz wird im
Fremdsprachenunterricht auch der allgemeinsprachliche Wortschatz gefestigt und ausgebaut.
Die Schuler kennen verwendungshaufige grammatische Formen und kénnen diese weitgehend
normgerecht anwenden. Sie entwickeln auf dieser Grundlage ein Strukturbewusstsein.

5.15.3 Zentrale Inhalte

1. Ausbildungsjahr Zeitrichtwert
40 Stunden

Der Auszubildende in seinem Unternehmen (vergleiche LF 1)
— Vorstellung der eigenen Person

— Vorstellung des Ausbildungsbetriebs (z. B. Geschichte, GroRe, Personal,
Organisationsstruktur, Lagebeschreibung, Unternehmensprofil, Sortimentsgestaltung)

— Arbeitsplatzbeschreibung und Arbeitsmittel
— Beschreibung berufsspezifischer Tatigkeiten

Grundlegende Gesprachssituationen im Umgang mit Kunden (vergleiche LF 2, 3, 4)
BegruRung, Small Talk, Verabschiedung

Erteilen von Ausklnften, z. B. allgemeine Produktinformationen bzw. Produktbeschreibungen,
Preise und Zahlungsmoglichkeiten

Einfache Verkaufsgesprache flhren, z. B. Bedarfsermittlung, Preisnennung, Kaufabschluss

Wege in Verkaufseinrichtungen beschreiben und Angeben von Standorten

Berufsbezogene Schriftstiicke unter Verwendung von Fachvokabular (vergleiche LF 5)
Form, Aufbau und Besonderheiten von Geschéftsbriefen, E-Mail

Vereinbarung von Terminen
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2. Ausbildungsjahr Zeitrichtwert
40 Stunden

Geschiaftskorrespondenz — Auftrage schriftlich bearbeiten (vergleiche LF 6, 7, 10)
Formulierung und Gestaltung von Anfragen

Einholen und Erstellen von Angeboten

Informieren Uber Liefer- und Zahlungsbedingungen, Gewahrleistung

Verfassen und Bearbeiten von geschaftstypischen Dokumenten, z. B. Bestellungen,
Auftragsbestatigungen

Beratungs- und Verkaufsgesprache auch im interkulturellen Kontext fiihren
(vergleiche LF 10)

Anwenden von Techniken der Gesprachs- und Verhandlungsfiihrung (Sales Talk) mit Kunden in
besonderen Verkaufssituationen, z. B. Hochbetrieb, spater Kunde, Diebstahl

3. Ausbildungsjahr Zeitrichtwert
40 Stunden

Geschaftskorrespondenz — Auftrage schriftlich bearbeiten (vergleiche LF 7, 10)

Abwicklung von Reklamationen und Beschwerden mittels verschiedener
Kommunikationstechniken (Kaufvertragsstérungen)

Verfassen von/Reaktion auf Mahnungen

Beratungs- und Verkaufsgesprache auch im interkulturellen Kontext fiihren
(vergleiche LF 2, 10)

Anwenden von Techniken der Gesprachs- und Verhandlungsfiihrung (Sales Talk) mit Kunden in
besonderen Verkaufssituationen, z. B. Beschwerde und Reklamationen

Berufsbezogene Schriftstiicke unter Verwendung von Fachvokabular erstellen
(vergleiche LF 12)

Verfassen von Social-Media-Beitragen
Angemessene Reaktion auf Kundenbeitrage

Formulierung und Gestaltung von Newsletter- und Blogbeitrédgen

Meine berufliche Zukunft im Einzelhandel gestalten (vergleiche LF 13)
Verfassen von Bewerbungen (auch online) inklusive Lebenslauf

Vorbereiten und Simulieren von Bewerbungsgesprachen
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