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Teil | Vorbemerkungen

Der Rahmenlehrplan ist mit der entsprechenden Ausbildungsordnung des Bundes
(erlassen vom Bundesministerium fur Wirtschaft und Arbeit oder dem sonst
zustandigen Fachministerium im Einvernehmen mit dem Bundesministerium flr
Bildung und Forschung) abgestimmt. Das Abstimmungsverfahren ist durch das
"Gemeinsame Ergebnisprotokoll vom 30.05.1972" geregelt. Der Rahmenlehrplan baut
grundsatzlich auf dem Hauptschulabschluss auf und beschreibt
Mindestanforderungen.

Der Rahmenlehrplan enthalt keine methodischen Festlegungen flr den Unterricht.
Selbstandiges und verantwortungsbewusstes Denken und Handeln als Ubergreifendes
Ziel der Ausbildung wird vorzugsweise in solchen Unterrichtsformen vermittelt, in
denen es Teil des methodischen Gesamtkonzeptes ist. Dabei kann grundsatzlich jedes
methodische Vorgehen zur Erreichung dieses Zieles beitragen; Methoden, welche die
Handlungskompetenz unmittelbar fordern, sind besonders geeignet und sollten
deshalb in der Unterrichtsgestaltung angemessen berlcksichtigt werden.

Die Lander ubernehmen den Rahmenlehrplan unmittelbar oder setzen ihn in eigene
Lehrplane um. Im zweiten Fall achten sie darauf, dass das im Rahmenlehrplan
bericksichtigte Ergebnis der fachlichen und zeitlichen Abstimmung mit der jeweiligen
Ausbildungsordnung erhalten bleibt.



Teil 1l Der Bildungsauftrag der Bildungseinrichtung

Die Berufsschule und die Ausbildungsbetriebe erfullen in der dualen Berufsausbildung
einen gemeinsamen Bildungsauftrag.

Die Bildungseinrichtung ist dabei ein eigenstandiger Lernort. Sie arbeitet als
gleichberechtigter Partner mit den anderen an der Berufsausbildung Beteiligten
zusammen. Sie hat die Aufgabe, den Schulern und Schuilerinnen berufliche und
allgemeine Lerninhalte unter besonderer Berucksichtigung der Anforderungen der
Berufsausbildung zu vermittein.

Die Berufsschule und die Bildungseinrichtung hat eine berufliche Grund- und
Fachbildung zum Ziel und erweitert die vorher erworbene allgemeine Bildung. Damit
will sie zur Erfullung der Aufgaben im Beruf sowie zur Mitgestaltung der Arbeitswelt
und Gesellschaft in sozialer und dkologischer Verantwortung befahigen. Sie richtet
sich dabei nach den fiur die Berufsschule geltenden Regelungen der Schulgesetze der
Lander. Insbesondere der berufsbezogene Unterricht orientiert sich aul3erdem an den
fir jeden staatlich anerkannten Ausbildungsberuf bundeseinheitlich erlassenen
Ordnungsmitteln:

- Rahmenlehrplan der Standigen Konferenz der Kultusminister und -senatoren
der Lander (KMK)

- Verordnung uber die Berufsausbildung (Ausbildungsordnung) des Bundes fur
die betriebliche Ausbildung.

Nach der Rahmenvereinbarung Uber die Berufsschule und die Bildungseinrichtung
(Beschluss der KMK vom 15.03.1991) hat die Berufsschule wund die
Bildungseinrichtung zum Ziel,

"eine Berufsfahigkeit zu vermitteln, die Fachkompetenz mit allgemeinen
Fahigkeiten humaner und sozialer Art verbindet

- berufliche Flexibilitat zur Bewaltigung der sich wandelnden Anforderungen in
Arbeitswelt und Gesellschaft auch im Hinblick auf das Zusammenwachsen
Europas zu entwickeln

- die Bereitschaft zur beruflichen Fort- und Weiterbildung zu wecken

- die Fahigkeit und Bereitschaft zu fordern, bei der individuellen
Lebensgestaltung und im offentlichen Leben verantwortungsbewusst zu
handeln.”

Zur Erreichung dieser Ziele muss die Berufsschule und die Bildungseinrichtung

- den Unterricht an einer fur ihre Aufgabe spezifischen Padagogik ausrichten, die
Handlungsorientierung betont



- unter Berucksichtigung notwendiger beruflicher Spezialisierung berufs- und
berufsfeldubergreifende Qualifikationen vermitteln

- ein differenziertes und flexibles Bildungsangebot gewahrleisten, um
unterschiedlichen Fahigkeiten und Begabungen sowie den jeweiligen
Erfordernissen der Arbeitswelt und Gesellschaft gerecht zu werden

- Einblicke in unterschiedliche Formen von Beschaftigung einschliellich
unternehmerischer Selbststandigkeit vermitteln, um eine selbstverantwortliche
Berufs- und Lebensplanung zu unterstitzen

- im Rahmen ihrer Moglichkeiten Behinderte und Benachteiligte umfassend
stutzen und férdern auf die mit Berufsausibung und privater Lebensfuhrung
verbundenen Umweltbedrohungen wund Unfallgefahren hinweisen und
Maoglichkeiten zu ihrer Vermeidung bzw. Verminderung aufzeigen.

Die Berufsschule und die Bildungseinrichtung sollen dariber hinaus im allgemeinen
Unterricht und soweit es im Rahmen des berufsbezogenen Unterrichts moglich ist auf
Kernprobleme unserer Zeit wie zum Beispiel:

- Arbeit und Arbeitslosigkeit

- friedliches Zusammenleben von Menschen, Volkern und Kulturen in einer Welt
unter Wahrung kultureller Identitat

- Erhaltung der naturlichen Lebensgrundlage sowie

- Gewahrleistung der Menschenrechte eingehen.

Die aufgefuhrten Ziele sind auf die Entwicklung von Handlungskompetenz gerichtet.
Diese wird hier verstanden als die Bereitschaft und Befahigung des Einzelnen, sich in
beruflichen, gesellschaftlichen und privaten Situationen sachgerecht durchdacht sowie
individuell und sozial verantwortlich zu verhalten.

Handlungskompetenz entfaltet sich in den Dimensionen von Fachkompetenz,
Personalkompetenz und Sozialkompetenz.

Fachkompetenz bezeichnet die Bereitschaft und Fahigkeit, auf der Grundlage
fachlichen Wissens und Kénnens Aufgaben und Probleme zielorientiert, sachgerecht,
methodengeleitet und selbstandig zu 16sen und das Ergebnis zu beurteilen.

Personalkompetenz bezeichnet die Bereitschaft und Fahigkeit, als individuelle
Personlichkeit die Entwicklungschancen, Anforderungen und Einschrankungen in
Familie, Beruf und o6ffentlichem Leben zu klaren, zu durchdenken und zu beurteilen,
eigene Begabungen zu entfalten sowie Lebensplane zu fassen und fortzuentwickeln.
Sie umfasst personale Eigenschaften wie Selbststandigkeit, Kritikfahigkeit,
Selbstvertrauen, Zuverlassigkeit, Verantwortungsund Pflichtbewusstsein. Zur ihr



gehoren insbesondere auch die Entwicklung durchdachter Wertvorstellungen und die
selbstbestimmte Bindung an Werte.

Sozialkompetenz bezeichnet die Bereitschaft und Fahigkeit, soziale Beziehungen zu
leben und zu gestalten, Zuwendungen und Spannungen zu erfassen, zu verstehen
sowie sich mit anderen rational und verantwortungsbewusst auseinander zu setzen
und zu verstandigen. Hierzu gehort insbesondere auch die Entwicklung sozialer
Verantwortung und Solidaritat.

Methoden- und Lernkompetenz erwachsen aus einer ausgewogenen Entwicklung
dieser drei Dimensionen.

Kompetenz bezeichnet den Lernerfolg in Bezug auf den einzelnen Lernenden und
seine Befahigung zu eigenverantwortlichem Handeln in privaten, beruflichen und
gesellschaftlichen Situationen. Demgegenuiber wird unter Qualifikation der Lernerfolg
in Bezug auf die Verwertbarkeit, d.h. aus der Sicht der Nachfrage in privaten,
beruflichen und gesellschaftlichen Situationen, verstanden (vgl. Deutscher
Bildungsrat, Empfehlungen der Bildungskommission zur Neuordnung der
Sekundarstufe I1).



Teil Il Didaktische Grundsatze

Die Zielsetzung der Berufsausbildung erfordert es, den Unterricht an einer auf die
Aufgaben der Berufsschule zugeschnittenen Padagogik auszurichten, die
Handlungsorientierung betont und junge Menschen zu selbststandigem Planen,
Durchfihren und Beurteilen von Arbeitsaufgaben im Rahmen ihrer Berufstatigkeit
befahigt.

Lernen in der Berufsschule oder in der Bildungseinrichtung vollzieht sich grundsatzlich
in Beziehung auf konkretes, berufliches Handeln sowie in vielfaltigen gedanklichen
Operationen, auch gedanklichem Nachvollziehen von Handlungen Anderer. Dieses
Lernen ist vor allem an die Reflexion der Vollzige des Handelns (des Handlungsplans,
des Ablaufs, der Ergebnisse) gebunden. Mit dieser gedanklichen Durchdringung
beruflicher Arbeit werden die Voraussetzungen fur das Lernen in und aus der Arbeit
geschaffen. Dies bedeutet fir den Rahmenlehrplan, dass das Ziel und die Auswahl
der Inhalte berufsbezogen erfolgt.

Auf der Grundlage lerntheoretischer und didaktischer Erkenntnisse werden in einem
pragmatischen Ansatz fur die Gestaltung handlungsorientierten Unterrichts folgende
Orientierungspunkte genannt:

- Didaktische Bezugspunkte sind Situationen, die fur die Berufsausubung
bedeutsam sind (Lernen fur Handeln).

- Den Ausgangspunkt des Lernens bilden Handlungen, mdglichst selbst
ausgefuhrt oder aber gedanklich nachvollzogen (Lernen durch Handeln).

- Handlungen muissen von den Lernenden moglichst selbststandig geplant,
durchgefuhrt, Uberprift, gegebenenfalls korrigiert und schlieBlich bewertet
werden.

- Handlungen sollten ein ganzheitliches Erfassen der beruflichen Wirklichkeit
fordern, zum Beispiel technische, sicherheitstechnische, 6konomische,
rechtliche, dkologische, soziale Aspekte einbeziehen.

- Handlungen mussen in die Erfahrungen der Lernenden integriert und in Bezug
auf ihre gesellschaftlichen Auswirkungen reflektiert werden.

- Handlungen sollen auch soziale Prozesse, zum Beispiel der
Interessenerklarung oder der Konfliktbewaltigung, einbeziehen.

Handlungsorientierter Unterricht ist ein didaktisches Konzept, das fach- und
handlungssystematische Strukturen miteinander verschrankt. Es lasst sich durch
unterschiedliche Unterrichtsmethoden verwirklichen.



Teil IV Berufsbezogene Vorbemerkungen

Der vorliegende Rahmenlehrplan fur die Berufsausbildung zum Kaufmann im
Einzelhandel/ zur Kauffrau im Einzelhandel ist mit der Verordnung Uber die
Berufsausbildung im Einzelhandel in den Ausbildungsberufen Verkaufer/ Verkauferin
und Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel vom 16.07.2004 (BGBI. | S.
1806) abgestimmit.

Der Ausbildungsberuf ist nach der Berufsgrundbildungsjahr-Anrechnungs-Verordnung
dem Berufsfeld | Wirtschaft und Verwaltung, Schwerpunkt A: Absatzwirtschaft und
Kundenberatung zugeordnet.

Der Rahmenlehrplan flr den Ausbildungsberuf Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im
Einzelhandel (Beschluss der KMK vom 03.03.1987) wird durch den vorliegenden
Rahmenlehrplan aufgehoben.

Der Kaufmann im Einzelhandel/die Kauffrau im Einzelhandel sowie der Verkaufer/die
Verkauferin sind in der Hauptsache im Warenverkauf tatig und bieten ihren Kunden
Beratung und Service. Sie kénnen ferner mit dem Servicebereich Kasse, der
Warenbeschaffung, dem Wareneingang, der Lagerwirtschaft, dem Marketing, der
Personalwirtschaft und dem Rechnungswesen befasst sein.

Die Lernfelder mit ihren Zielformulierungen orientieren sich an exemplarischen
Handlungsfeldern. Sie sind didaktisch-methodisch so umzusetzen, dass sie zur
beruflichen Handlungskompetenz flihren. Die Zielformulierungen beschreiben den
Qualifikationsstand am Ende des Lernprozesses. Erganzt durch die Inhalte umfassen
sie den Mindestumfang zu vermittelnder Kompetenzen.

Die Zielformulierungen verschranken fach- und handlungssystematische Bezlige. Sie
integrieren auch den Umgang mit aktuellen Medien, moderner Burokommunikation
und berufsbezogener Software zur Informationsbeschaffung und
Informationsverarbeitung.

Die notwendigen Warenkenntnisse sind abhangig vom Sortiment sowie der Betriebs-
und Verkaufsform. Die Berufsschule vermittelt am Beispiel ausgewahlter Waren
Techniken des Erwerbs von Warenkenntnissen und damit die Fahigkeit sich in neue
Sortimente einzuarbeiten. Bei der Herausbildung der Handlungskompetenzen im
Rechnungswesen wird die Schwerpunktverlagerung von der Dokumentations- zur
Steuerungs- und Kontrollfunktion im Rahmenlehrplan konsequent verfolgt.

Die Dimensionen der Nachhaltigkeit — Okonomie, Okologie und Soziales — erstrecken
sich auf alle Aktionsbereiche des Einzelhandels und werden in die Lernfelder integriert.
Sie bieten vielfaltige Anlasse fur wirtschafts- und warenethische Bezuge.



Teil V Lernfelder

Lernfeld 1:
Das Einzelhandelsunternehmen reprasentieren

Ziel:

Die Schulerinnen und Schuler prasentieren den Ausbildungsbetrieb. Im Hinblick auf
ihre beruflichen Tatigkeits- und Weiterentwicklungsmoglichkeiten stellen sie die
Leistungsschwerpunkte und Arbeitsgebiete ihres Einzelhandelsunternehmens dar.
Sie erlautern das Unternehmensleitbild, die ékonomischen und 06kologischen
Zielsetzungen sowie die gesamtgesellschaftliche  Verantwortung des
Unternehmens. Sie informieren sich eigenstandig im Ausbildungsunternehmen und
halten diese Information aktuell. Sie entwickeln Moglichkeiten zugangliche
Informationen auch Uber andere Unternehmen zu erhalten. Sie beurteilen die
gewahlte Betriebsform im Zusammenhang mit Sortiment und Verkaufsform und
vergleichen dabei ihre Ausbildungsbetriebe. Sie beschreiben die Organisation ihres
Unternehmens und dessen Eingliederung in die Gesamtwirtschaft.

Bei der Erstellung der Prasentation bearbeiten sie Aufgabenstellungen selbststandig
in der Gruppe und wenden problemlésende Methoden an. Sie reflektieren dabei das
Zusammenwirken des Personals in einem Einzelhandelsbetrieb und setzen sich mit
den Regelungen sowie Aufgaben, Rechten und Pflichten der Beteiligten im dualen
System der beruflichen Ausbildung auseinander. Unter Berlcksichtigung von
Tarifverhandlungen im Einzelhandel beurteilen die Schilerinnen und Schiler die
Bedeutung von Tarifvertrdgen und die Rolle der Sozialpartner bei deren
Zustandekommen. Sie reflektieren die mitbestimmungsrechtlichen Regelungen.
Die Schilerinnen und Schiler prasentieren und dokumentieren ihre
Arbeitsergebnisse strukturiert und adressatenorientiert unter Verwendung
angemessener Medien. Sie verinnerlichen die Kundenorientierung als Leitbild ihres
beruflichen Handelns.

Inhalte:

Arbeits- und Lerntechniken

einfacher Wirtschaftskreislauf

Aufgaben und Gliederung des Einzelhandels
Arbeitssicherheit und Umweltschutz
Betriebsorganisation und Arbeitsablaufe
Ausbildungsvertrag

Jugendarbeitsschutz




Nachhaltigkeit
Prasentationstechniken




Lernfeld 2:
Verkaufsgesprache kundenorientiert fiihren

Ziel:

Die Schulerinnen und Schiler fuhren unter Anwendung von Waren-,
Kommunikations- und Verkaufskenntnissen Verkaufsgesprache zur Zufriedenheit
der Kunden und des Unternehmens. Sie beherrschen wichtige Elemente der
Kommunikations- und Verkaufstechnik sowie Techniken zum Erwerb wesentlicher
Kenntnisse Uber Waren. Sie wenden diese in Rollenspielen an, zeigen dabei sowohl
verbal wie nonverbal kundenorientiertes Verhalten. Beim Verkaufsgesprach nutzen
sie ihre Warenkenntnisse, um geeignete Verkaufsargumente zu entwickeln. Sie
beziehen in das Verkaufsgesprach auch Serviceleistungen des Unternehmens ein
und reagieren angemessen auf Kundeneinwande. Sie unterbreiten
Alternativvorschlage mit dem Ziel, die Kaufentscheidung zu férdern und zu einem
erfolgreichen Kaufabschluss zu bringen.

Die Schulerinnen und Schdler erstellen Kriterienkataloge zur Beurteilung von Spiel-
und Trainingssituationen. Sie bewerten Kommunikations- und Verkaufssituationen
und geben angemessene Ruckmeldungen. Als Hilfsmittel verwenden sie unter
anderem Audio- und Videotechnik.

Inhalte:

Warenvorlage

beratendes Verkaufen
Preis-Leistungs-Beziehung
Erganzungsangebote

typische fremdsprachliche Redewendungen
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Lernfeld 3:
Kunden im Servicebereich Kasse betreuen

Ziel:

Die Schulerinnen und Schuler fuhren im Kassenbereich anfallende Tatigkeiten durch
und betreuen die Kunden freundlich und aufmerksam. Sie schlieBen unter
Beachtung rechtlicher und betrieblicher Regelungen Kaufvertrage ab. Bei Bedarf
weisen Sie die Kunden auf die Verwendung von AGB hin. Sie bieten dem Kunden
an der Kasse Serviceleistungen an und unterbreiten Zusatzangebote. Die
Schulerinnen und Schiler informieren den Kunden Uber Ubliche Zahlungsarten und
deren Vor- und Nachteile.

Sie ordnen dabei die Zahlungsarten hinsichtlich ihrer Wirtschaftlichkeit fir das
Unternehmen ein. Die Schulerinnen und Schuler wickeln Kassiervorgange unter
Berucksichtigung von Kundenkarten und Gutscheinen ab und bedienen die Kasse
entsprechend der betrieblichen Bestimmungen. Sie erstellen Quittungen und
Rechnungen und beachten dabei umsatzsteuerliche Vorschriften. Sie flhren
Kassenabrechnungen durch, erstellen Kassenberichte und werten sie aus. Dazu
setzen sie bereits bekannte, gangige Rechenverfahren ein. Sie nutzen das
Kassensystem als ein Instrument zur Erfassung von Verkaufsdaten im
Warenwirtschaftssystem.

Inhalte:

Rechts- und Geschaftsfahigkeit

Nichtigkeit und Anfechtbarkeit
Verpflichtungs- und Erflllungsgeschaft
Vertragsfreiheit

Dreisatz, Prozent- und Durchschnittsrechung

11



Lernfeld 4:
Waren prasentieren

Ziel:

Die Schilerinnen und Schuler platzieren und prasentieren Waren kundengerecht,
verkaufswirksam und betriebswirtschaftlich sinnvoll. Sie erarbeiten Kriterien fir eine
ansprechende Warenprasentation. Sie entwickeln Konzepte zur Warenprasentation,
stellen diese dar und bewerten sie auf der Grundlage der erarbeiteten Kriterien.

Die Schulerinnen und Schiuler berlcksichtigen Besonderheiten von Betriebsform,
Verkaufsform und Sortiment, allgemeine Regeln von Warenprasentation und —
platzierung und verkaufspsychologische Erkenntnisse

Inhalte:

Ladengestaltung
visual Merchandising
Kundenlaufstudien
Warentrager
Regalzonen
Warenkennzeichnung
Preisauszeichnung
Schaufenster

12



Lernfeld 5:
Werben und den Verkauf fordern

Ziel:

Die Schulerinnen und Schulern erstellen einen Werbeplan. Dabei artikulieren sie
eigene Wertvorstellungen und respektieren die Wertvorstellungen anderer. Sie
entwickeln unter Beachtung der Werbegrundsatze und der gesetzlichen
Rahmenbedingungen Werbemalinahmen.

Zur Gestaltung von Werbemitteln setzen sie auch geeignete Software ein. Sie
bewerten den Einsatz von WerbemalRnahmen im Verkaufsalltag. Sie
berucksichtigen wirtschaftliche, rechtliche und ethische Grenzen der Werbung und
beurteilen den Werbeerfolg der MaRnahmen. Sie wagen die Nutzung
unterschiedlicher Werbearten hinsichtlich ihrer Wirkung auf die Verbraucher ab.
Die Schilerinnen und Schiler skizzieren und bewerten typische MalRnahmen der
Verkaufsférderung. Sie beziehen Serviceleistungen als Mittel der Kundenbindung
ein. Sie wahlen Verpackungsmaterialien und Moglichkeiten der Warenzustellung
nach 6konomischen und 6kologischen Gesichtspunkten aus.

Inhalte:

Werbetrager

kooperative Formen der Werbung
Direktwerbung

UWG

Verpackungsverordnung
Teamarbeit

13



Lernfeld 6:
Waren beschaffen

Ziel:

Die Schulerinnen und Schuler beschaffen Waren und berucksichtigen 6konomische,
rechtliche und okologische Aspekte.

Auf der Grundlage warenwirtschaftlicher Daten planen sie den
Beschaffungsprozess. Dazu ermitteln sie unterschiedliche Bezugsquellen,
Konditionen und Preise. Sie bereiten Kaufvertrage mit Hilfe verschiedener
Kommunikationsmedien vor und schliel3en sie ab. Bei der
Beschaffungsentscheidung berlcksichtigen sie quantitative und qualitative Aspekte.
Dabei nutzen sie auch informationstechnische Systeme. Die gewonnenen Daten
werten sie aus und prasentieren ihre Ergebnisse als Entscheidungsgrundlage.

Inhalte:

Mengen- Zeit- und Preisplanung
Kooperationsformen im Einkauf
Anfrage, Angebot, Bestellung
Bezugskalkulation
Angebotsvergleich
Warenwirtschaftssystem

14



Lernfeld 7:
Waren annehmen, lagern und pflegen

Ziel:

Die Schulerinnen und Schuiler prifen den Wareneingang und sorgen fur eine
sachgerechte Lagerung. Sie erkennen Pflichtverletzungen durch den Lieferer,
dokumentieren diese und leiten entsprechende MalRnahmen zu deren Beseitigung
ein.

Die Schilerinnen und Schiler kommunizieren problemldsungsorientiert mit
Lieferern. Sie kontrollieren die Ware anhand von Belegen und erfassen die Artikel,
auch unter Nutzung eines informationstechnischen Systems. Sie lagern Ware und
beachten wichtige Lagergrundsatze im Verkaufs- und/oder Reservelager.

Die Schulerinnen und Schuler  analysieren Kennziffern, fuhren
Lagerbestandsrechnungen durch, bewerten diese und zeigen
Optimierungsmadglichkeiten auf. Im Lager und beim Umgang mit Verpackungen
berlcksichtigen sie 6konomische, rechtliche und dkologische Aspekte.

Inhalte:

Sachmangel

Mangelrige

Lieferungsverzug

Mindestbestand, Meldebestand

Umschlagshaufigkeit, Lagerdauer

Inventur, Inventar

Lagerorganisation

Lager- und Transportvorschriften, Sicherheit im Lager
Warenpflege

15



Lernfeld 8:
Geschaftsprozesse erfassen und kontrollieren

Ziel:

Die Schilerinnen und Schuler erfassen die Beziehungen des Unternehmens zu
Kunden und Lieferanten durch Informations-, Geld- und Werteflisse und nehmen
Auswertungen vor. Sie bearbeiten Belege und dokumentieren die aus betrieblichen
Prozessen resultierenden Daten systematisch unter Beachtung der entsprechenden
Rechtsvorschriften. Mit Hilfe dieser Aufzeichnungen stellen sie die Vermdgens- und
Finanzlage des Unternehmens dar, ermitteln den Erfolg und erortern wesentliche
BestimmungsgroRen des Erfolgs eines Einzelhandelsunternehmens.

Die Schulerinnen und Schuler bereiten aus der Erfolgsrechnung stammende Daten
zur Vorbereitung betrieblicher Entscheidungen statistisch auf. Sie kontrollieren die
erfassten Warendaten, ermitteln Kennziffern und werten diese im Zeit- und im
Betriebsvergleich aus. Dabei bedienen sie sich kaufmannischer Rechenverfahren
und nutzen geeignete Software als Dokumentations- und Informationsinstrument.

Inhalte:

Geschaftsfalle

Bilanz

Gewinn- und Verlustrechnung
Warenwirtschaftssystem

Statistiken

Wareneinsatz, Rohgewinn, Umsatzkennziffern

16



Lernfeld 9:
Preispolitische MaBnahmen vorbereiten und durchfiihren

Ziel:

Die Schulerinnen und Schiler bereiten preispolitische MalRnahmen des
Einzelhandelsunternehmens vor und flhren sie durch. Dabei organisieren sie ihr
Lernen selbststandig und eigenverantwortlich und nutzen geeignete Software. Die
Schilerinnen und Schiler arbeiten effektiv und kooperativ zusammen. Sie kennen
die Bedeutung des Verkaufspreises als absatzpolitisches Instrument. Sie ordnen die
Preispolitik in die Unternehmenszielsetzung ihres Ausbildungsbetriebes ein. Sie
bestimmen betriebsinterne und betriebsexterne Einflisse auf die Preise. Dabei
unterscheiden sie kostenorientierte, nachfrageorientierte und konkurrenzorientierte
Preisgestaltungen.

Die Schilerinnen und Schiler kalkulieren Preise und wenden abgekirzte
Kalkulationsverfahren an. Sie bewerten unterschiedliche Preisstrategien. Sie
beschreiben Grinde fur unterschiedliches Nachfrageverhalten auch unter
Berucksichtigung gesellschaftlicher/wirtschaftlicher Veranderungen.

Inhalte:

Preisangabenverordnung
Vorwartskalkulation

Ruckwartskalkulation

Kalkulationsfaktor

Kalkulationszuschlag, Kalkulationsabschlag
Handelsspanne

17



Lernfeld 10:
Besondere Verkaufssituationen bewaltigen

Ziel:

Ausgehend von der Unternehmensphilosophie handeln die Schulerinnen und
Schiler bei Sonderfallen im Verkauf situations- und fachgerecht. In
unterschiedlichen Situationen reagieren sie angemessen auf das Verhalten ihrer
Kunden. Hierbei wenden sie zielgerichtet verbale und nonverbale
Ausdrucksmoglichkeiten an. Insbesondere beim Umtausch und bei der Reklamation
von Waren handeln die Schulerinnen und Schiler im Interesse des Unternehmens
und der Kunden und beachten dabei rechtliche und betriebliche Regelungen. In der
Beratungssituation erkennen sie mogliche Konflikte, bewaltigen Stresssituationen
und tragen durch situationsadaquates Verhalten zu deren LOsung bei. Die
Schilerinnen und Schiler werden den individuellen Ansprichen ihrer Kunden
gerecht.

Gemeinsame Inhalte:

Kundenverhalten

Verkaufen bei Hochbetrieb
Kunden in Begleitung

Verkaufen kurz vor Ladenschluss
Geschenk- und Besorgungskauf
Gewahrleistung, Garantie, Produkthaftung
Kulanz

Ladendiebstahl
Verkaufsstorungen
Finanzierungskauf
Konfliktldsungsverhalten
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Lernfeld 11:
Geschaftsprozesse erfolgsorientiert steuern

Ziel:

Die  Schulerinnen und  Schuler analysieren  Geschaftsprozesse im
Einzelhandelsunternehmen und setzen Instrumente zur Verbesserung des
Unternehmenserfolges ein. Sie  erfassen den  Warenverkehr  des
Einzelhandelsunternehmens. Sie bereiten Entscheidungen zur Anlagenwirtschaft
vor und beurteilen die Ertragslage des Unternehmens.

Die Schilerinnen und Schiler analysieren die Kostenstruktur von
Einzelhandelsbetrieben, und rechnen betrieblichen Teilbereichen Kosten zu. Sie
erlautern den Entscheidungstragern einzelwirtschaftliche MalRnahmen zur
Kostensenkung und stellen den Zusammenhang zu Auswirkungen auf
gesamtwirtschaftlicher Ebene her. Die Schilerinnen und Schiler setzen die
Deckungsbeitragsrechnung ein, um Verkaufspreise festzulegen und das Sortiment
erfolgsorientiert zu optimieren. Dabei beachten sie den Gesichtspunkt der
Mischkalkulation. Sie ermitteln den kurzfristigen Betriebserfolg und unterbreiten
Vorschlage zur Steigerung der Wirtschaftlichkeit.

Die Schilerinnen und Schuler berechnen mit Daten aus verschiedenen
Informationssystemen Kennziffern und nutzen sie fur Vergleiche und
Situationseinschatzungen. Sie bereiten Statistiken graphisch auf, interpretieren die
Informationen und leiten mdgliche Malnahmen zur Optimierung betrieblicher
Prozesse ab. Dazu nutzen sie geeignete Software.

Inhalte:

Wareneinkauf, Warenverkauf

Umsatzsteuer

Abschreibungen

Kostenarten, Kostenstellen, Verteilungsrechnen
externe Kosten

Nachkalkulation

Rentabilitatskennziffern, Wirtschaftlichkeit
Warenwirtschaftssystem

Auswirkungen auf den einfachen Wirtschaftskreislauf
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Lernfeld 12:
Mit Marketingkonzepten Kunden gewinnen und binden

Ziel:

Die Schulerinnen und Schuler erschlielen Marketing als eine zentrale Aufgabe des
Unternehmens, um eine Marktposition zu gewinnen und auszubauen. Die
Schulerinnen und Schiiler informieren sich (ber die Offentlichkeitsarbeit ihres
Unternehmens und beurteilen deren Wirksamkeit.

Die Schilerinnen und Schiler setzen informationstechnische Systeme zur
Sammlung und Auswertung von Marktinformationen und Kundendaten ein. Sie
analysieren absatzpolitische Instrumente und entwickeln Konzepte zur Realisierung
bestehender  Marketingziele. Sie  berucksichtigen dabei  wirtschaftliche
Rahmenbedingungen. Fur die Marketingkonzepte entwickeln sie Zeit- und
Arbeitsplane, legen Verantwortlichkeiten fest und dokumentieren die
Arbeitsfortschritte. Sie prasentieren und reflektieren ihre Arbeitsergebnisse.

Die Schulerinnen und Schiler begreifen waren- und kundenspezifische
Servicebedurfnisse als einen wichtigen Ansatz zur Schaffung und Erhaltung einer
unverwechselbaren Marktposition. Sie stellen die Servicekonzepte ihrer
Ausbildungsbetriebe vor und analysieren Schwierigkeiten bei deren Umsetzung. Die
Schulerinnen und Schuler entwickeln und begrinden weitere MalRnahmen zur
Servicepolitik, um damit die Kundenbindung zu verstarken. Sie setzen sich dabei
auch mit dem Beschwerdemanagement auseinander.

Sie bewerten anhand ausgewahlter Beispiele elektronische Dienste als
Handelsplattform und als Kundenbindungsinstrument.

Inhalte:

Marketing-Mix

Kundenbeziehungsmanagement (Customer Relationship Management)
E-Business

E-Commerce
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Lernfeld 13:
Personaleinsatz planen und Mitarbeiter fliihren

Ziel:

Die Schulerinnen und Schuler fuhren unter Beachtung personalwirtschaftlicher Ziele
Aufgaben und Tatigkeiten des Personalwesens eines Einzelhandelsunternehmens
durch. Sie sind sich der unterschiedlichen Interessenlagen aller Beteiligten bewusst.
Zur Sicherstellung der Leistungsfahigkeit des Unternehmens analysieren sie
Mitarbeiterbestand und —struktur und wirken bei der Personalbedarfsermittlung und
-einsatzplanung mit. Bei der internen und externen Personalbeschaffung setzen sie
unterschiedliche Instrumente ein und stellen Kriterien zur Bewerberauswahl
zusammen. Sie erkennen die Bedeutung von Arbeitsvertragen fur das
Arbeitsverhaltnis und dessen Beendigung. Die Schulerinnen und Schuler erstellen
Entgeltabrechnungen.

Die Schilerinnen und Schiler kennen verschiedene Madoglichkeiten der
Mitarbeitermotivation und setzen diese ein, um das Arbeitsverhalten und die
Leistungsbereitschaft von Mitarbeitern zu férdern.

Inhalte:

Gesprachsfuhrung

Umgang mit Konflikten

Personalentwicklung

Datenschutz

Begrindung, Betreuung und Beendigung von Arbeitsverhaltnissen

21



Lernfeld 14:
Ein Einzelhandelsunternehmen leiten und entwickeln

Ziel:

Die Schulerinnen und Schuler denken und handeln in unternehmerischen
Zusammenhangen. Sie erkunden und erarbeiten Leitungskompetenzen, auch im
Hinblick auf ihre personliche berufliche Perspektive. Sie wirken bei der Leitung eines
Unternehmens mit und erarbeiten Konzepte zur weiteren Entwicklung des
Unternehmens. Sie stellen verschiedene Unternehmensformen dar und beurteilen
diese.

Die Schulerinnen und Schuiler wahlen geeignete Moglichkeiten der Finanzierung
aus. Sie unterscheiden Kreditarten und beschreiben exemplarisch
Kreditsicherheiten. Zur Sicherung der Liquiditdat Gdberwachen sie den
Zahlungseingang und ergreifen MalRnahmen bei Zahlungsverzug.

Inhalte:

Firma, Handelsregister

Einzelunternehmung, KG, GmbH

Franchising

Lieferantenkredit, Kontokorrentkredit, Darlehen

einfacher Eigentumsvorbehalt, Burgschaft, Sicherungslbereignung
gerichtliches Mahnwesen

Insolvenz

Far den Inhalt dieses intellektuellen Materials tragen die ausschlieRliche Verantwortung die
Partner des Projektes SAGA for VET. Die Texte duRern nur die Ansichten der Verfasser und
keinesfalls kdnnen sie fur die Ansichten der Europaischen Kommission gehalten werden. Die
Kommission tragt keine Verantwortung fur die Verwendung der in diesem Text angefuhrten
Informationen.
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