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Vorwort

Liebe Kolleginnen und Kollegen,

mit dem Schuljahr 2004/05 wurde fir die Ausbildungsberufe
Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel, Verkaufer/
Verkauferin ein neuer Rahmenlehrplan von der Kultusminister-

konferenz in Kraft gesetzt.

Die Rahmenlehrpléane fir die Berufsausbildung strukturieren Ziele
und Inhalte in so genannte Lernfelder. Sie sind thematische

Einheiten, die sich an beruflichen Anforderungen, Aufgaben und Handlungsablaufen
orientieren und didaktisch durch vorgegebene Inhalte und Ziele aufbereitet sind. Ein dieser
Lernfeldstruktur entsprechender Unterricht ist wesentlich handlungsorientiert, wobei unter
einer solchen Handlungsorientierung nicht nur der gedankliche Nachvollzug von Handlungen
zu verstehen ist. Lernfelder (z. B. ,Warten technischer Systeme”) sind untergliedert in
kleinere didaktische Einheiten, so genannte Lernsituationen (,Eine Instandhaltung
durchfuhren®, ,Maschinenschaden analysieren®, ,Mit elektrischen Maschinen arbeiten®).

Lernfelder sind trotz der vorgegebenen Inhalte und Ziele weitgehend offen. Darum missen
sie von den Lehrkréaften - unter Beriicksichtigung des Bildungsauftrages der Berufsschule -
didaktisch erschlossen und in Lernsituationen umgesetzt werden. So soll es gelingen,
Schilerinnen und Schiler zu motivieren und ihre Erfahrungswelt aktiv in die Unterrichtsge-

staltung einzubeziehen.

Mit der vorliegenden Broschire erhalten die Lehrkréfte, die insbesondere im Ausbildungs-
beruf Industriemechaniker/Industriemechanikerin tatig sind, Empfehlungen und Anregungen
zur Umsetzung des Rahmenlehrplans der Kultusministerkonferenz und zur Gestaltung eines

Schulcurriculums.

Ich hoffe und wiinsche, dass die Beispiele Mut machen, sich bewusst einem neuen

Methodenrepertoire zuzuwenden, Neues auszuprobieren und die bewéhrten Ansatze unter

L B twre

Magdeburg im August 2006 Prof. Dr. Jan-Hendrik Olbertz

Kultusminister

berufsspezifischen Aspekten weiterzuentwickeln.
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1 Anliegen der Richtlinien, Grundséatze, Anregungen
(RGA)

Die Umsetzung der Rahmenlehrplane mit Lernfeldstruktur, wie sie durch die Kultusminister-
konferenz seit 1997 verabschiedet werden, erfolgt in Sachsen-Anhalt auf der Grundlage der
Erganzenden Bestimmungen zur Verordnung Uber Berufsbhildende Schulen (EBBbS-VO),
RdErl. des MK vom 14.10.2004.

Mit der vorliegenden RGA soll die Implementation des Rahmenlehrplans fur die Berufs-
ausbildung zum Kaufmann im Einzelhandel/zur Kauffrau im Einzelhandel sowie zum
Verkaufer/zur Verkauferin, der mit Beginn des Ausbildungsjahres 2004 in Kraft gesetzt
wurde, begleitet und unterstitzt werden.

Es sollen hier wichtige Intentionen im Zusammenhang mit dem vorliegenden Rahmen-
lehrplan geklart werden. Die in der RGA vorgestellten Lernsituationen sind Beispiele zu den
Lernfeldern.

Sie verstehen sich als Empfehlungen und Anregungen. Ziel ist nicht, ein ,landeseigenes*
Curriculum vorzugeben, denn regional- und schulspezifische Rahmenbedingungen kdnnen
nicht bertcksichtigt werden. Die Erstellung des Schulcurriculums sollte in Teamarbeit an den
jeweiligen Schulen erfolgen.

Die Arbeitsgebiete des Kaufmanns im Einzelhandel/der Kauffrau im Einzelhandel sind
hauptséachlich der Warenverkauf, die Kundenberatung und der Kundenservice.

Weiterhin umfasst die Berufsausbildung folgende Arbeitsbereiche:

- Kasse

— Warenbeschaffung

— Wareneingang

— Lagerwirtschaft

— Marketing

— Personalwirtschaft

— Rechnungswesen

Die Anordnung der Lernfelder erfolgt entsprechend den curricularen Verbindungen und
Differenzierungen der beiden Ausbildungsberufe Verkaufer/Verkéauferin mit einer
Ausbildungsdauer von zwei Jahren und Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzel-
handel mit einer Ausbildungsdauer von drei Jahren im Rahmen eines Gesamtkonzepts zur
Berufsausbildung im Einzelhandel.

Die Lernfelder des ersten Ausbildungsjahres befassen sich vorrangig mit der Gestaltung des
Warenverkaufs und der damit verbundenen Orientierung am Kunden. Die Kunden-
orientierung ist auch im zweiten und dritten Ausbildungsjahr das zentrale Moment der

Berufsausbildung im Einzelhandel. Daruber hinaus stellen die im zweiten Ausbildungsjahr



folgenden Lernfelder mit der Warenbeschaffung, Warenlagerung und der Kontrolle der
Geschéftsprozesse Handlungsbereiche in den Mittelpunkt, welche den Warenverkauf
unterstitzen. Die Lernfelder des dritten Ausbildungsjahres thematisieren weiterfihrende
betriebliche Handlungssituationen, die dem Ausbildungsprofil eines Kaufmanns/einer
Kauffrau im Einzelhandel entsprechen.

Ausgehend von den beruflichen Anforderungen und den konkreten Vorgaben des
lernfeldstrukturierten Rahmenlehrplans haben Lehrerinnen und Lehrer unter Anleitung des
LISA ein Jahr die vorliegende didaktische Jahresplanung als Beispiel fur ein Schulcurriculum
fur den gesamten Bildungsgang erarbeitet.

In regelmafRigen Zusammenkuinften wurde unter Berlicksichtigung der curricularen Vorgaben
Uber geeignete Lernsituationen diskutiert. Von unschatzbarem Wert fir diesen Prozess
waren dabei die praxisbezogenen Erfahrungen der Kolleginnen und Kollegen in der
kaufménnischen Berufsausbildung.

An dieser Stelle muss auch darauf hingewiesen werden, dass aus dem Modellversuch
SELUBA! wesentliche Erkenntnisse fiir das curriculare Planen und Arbeiten der Lehrkrafte
und damit die didaktisch-curriculare Kompetenz auf der Ebene der Curriculumentwicklung
(Makroebene), der Bildungsgangplanung (Mesoebene) und der Unterrichtsgestaltung (Mikro-

ebene) genutzt werden konnten.

Curriculumentwicklung
Makroebene Moderne Ansétze fur die Lehrplanarbeit
Schulentwicklung
Verstarkte Bildungsgangplanung
Offnung des Unterrichts
Intensivierung der Lernortkooperation
Veranderung der Lehrerrolle
Mesoebene Systematische Personalentwicklung
Verstarkte Zeitautonomie
Neugestaltung von Rahmenbedingungen
Evaluation des Lernerfolgs durch zeitgeméaRe
Prifunaen

Lehr-/Lerngestaltung

Sozialisation und Selbstverstandnis
Schaffung von Verbindlichkeiten (Prufung)
Problemorientiertes Lernen in Fallstrukturen
Exemplaritat

Individualisierung

Mikroebene

Abb. 1: Handlungsebenen zur Implementation eines Curriculums (Kremer/Sloane 1999, S. 75)

' Im Modellversuchsverbund ,Steigerung der Effizienz neuer Lernkonzepte und Unterrichtsmethoden

in der dualen Berufsausbildung” arbeiteten vom 01.10.1999 bis 30.09.2002 die Bundeslander
Sachsen-Anhalt und Nordrhein-Westfalen zusammen. Zentrale Zielstellung war die wissenschaft-
lich gestitzte Implementation und Evaluation des Lernfeldkonzeptes der bundesweit gultigen KMK-
Rahmenlehrplane fir die Berufsschule.



2 Das Lernfeldkonzept — ein fachdidaktischer Ansatz
2.1  Begrifflichkeiten

Im Zusammenhang mit dem Lernfeldkonzept halten neue Begriffe Einzug in und um die Cur-
riculumentwicklung. Einige seien hier nédher erlautert. Als Serviceangebot fur alle Padago-
ginnen und Padagogen erganzen sie unsere Erklarungen im folgenden Text. Es sind zum
Teil Arbeitsdefinitionen aus den Modellversuchsverbiinden NELE und SELUBA (vgl. Miiller,
Zoller; 2001).

Arbeitsprozess

Arbeitsprozess im weiteren Sinne bezeichnet die Abfolge von Produktions- und Dienstleis-
tungstatigkeiten zum Erreichen bestimmter Zwecke. Im engeren Sinne sind Arbeitsprozesse
auf die Produktion materieller Glter gerichtet. Diese korrespondieren in Unternehmen mit
kaufmannischen Tatigkeiten des Geschéftsprozesses. Mit der Differenzierung wird in der
Didaktik der Berufsbildung vielfach die summierende Bezeichnung Orientierung an Arbeits-
und Geschaftsprozessen verwandt. Arbeitsprozessorientierung im Rahmenlehrplan hat die
Funktion, das Lernen an fachsystematisch strukturierten Inhalten zu tUberwinden zugunsten
eines Lernens, dessen Inhalte auf Arbeitsprozesse bezogen sind. Hierbei sollen Arbeitspro-
zesse wissenschaftlich fundiert verstanden werden. Dementsprechend sollen die Benen-
nungen und Inhalte von Lernfeldern sich nicht an Teilgebieten wissenschaftlicher Facher
orientieren, sondern von Arbeitsprozessen in beruflichen Handlungsfeldern ausgehen und

entsprechend strukturiert werden.

Curriculum

Der Fachbegriff "Curriculum" wurde 1967 von S. B. Robinson in die erziehungswissenschaft-
liche Diskussion wieder eingefihrt. Er verdrangt den bis dahin gelaufigen Begriff des "Lehr-
plans" vor dem Hintergrund der damaligen Diskussion um neue Formen der didaktischen
Gestaltung von Unterricht. Im Konzept der lernfeldorientierten Rahmenlehrplane ist dem ur-
sprunglich von Robinson entwickelten Ansatz der Situationsanalyse insofern Rechnung zu
getragen worden, als Lernfelder zu entwickeln sind, die an Handlungsfeldern des Berufes
ausgerichtet sind. (Patzold, S. 168)

Exemplaritat

Die Inhalte der Rahmenlehrplane verweisen auf Exemplaritat, d. h. auf inhaltliche Vollstan-
digkeit wird verzichtet.
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Exemplarisch meint jedoch nicht nur die Auswahl von und die Arbeit mit Beispielen, sondern

in diesem Zusammenhang auch ein Erkenntnisprinzip. Durch Wahrnehmung, Auslegung und

Zuordnung von Wesen und Erscheinung, Ganzen und Teilen, Strukturen und Prozessen wird

es didaktisch realisiert.

Die Exemplaritat ist auch nicht primar ein Verfahren der Stoff- und Komplexitatsreduktion.

Die Komplexitat von Sachverhalten soll in Lernprozessen nicht reduziert, sondern durch-

schaut werden. Didaktische Reduktion ist somit Resultat der Schritte:

— Zuruckfuhrung des Komplizierten auf sein Grundprinzip,

— Aufzeigen des Grundprinzips als strukturprdgendes Moment in der Komplexitat,

— Herausarbeitung der Verknotungs- und Verdichtungszonen unterschiedlicher Dimensio-
nen.

Die Verringerung der Stoffflille ergibt sich folglich erst aus dem Herausarbeiten des Exem-

plarischen in diesem Sinne. (Lisop, 2000, S. 40)

Handlungsfelder

Handlungsfelder sind zusammenhangende Aufgabenkomplexe mit beruflichen sowie lebens-
und gesellschaftsbedeutsamen Handlungssituationen, zu deren Bewaltigung berufliche
Lernprozesse qualifizieren sollen. Handlungsfelder verkniipfen berufliche, gesellschaftliche
und individuelle Anforderungen (Patzold, S. 281). Durch didaktische Reflexion und Aufberei-
tung entstehen aus den Handlungsfeldern, die an der gegenwartigen und zukinftigen Be-

rufspraxis der Auszubildenden orientiert sind, Lernfelder in den Rahmenlehrplanen.

Lernfelder

Lernfelder sind fir den Unterricht in der Berufsschule didaktisch aufbereitete Handlungs-
felder. Sie stellen an beruflichen Aufgabenstellungen und Handlungsablaufen orientierte the-
matische Einheiten dar, die durch Zielformulierungen, Inhalte und Zeitrichtwerte beschrieben
sind (KMK, S. 14). Sie verbinden ausbildungsrelevante berufliche, gesellschaftliche und indi-
viduelle Zusammenhange unter dem Aspekt der Entwicklung von Handlungskompetenz.
Lernfelder sollen Theorie — Praxis — Verknipfungen zwischen der betrieblichen und berufs-
schulischen Ausbildung unterstiitzen. Gleichzeitig ermdglichen sie, durch ihre Offenheit und
ihre abstrakte Inhaltsformulierung neue Inhalte schneller in die schulische Ausbildung
einzubeziehen und diese damit dem Innovationsdruck flexibel anpassen zu kénnen. Die im
Lernfeld gegebene Handlungsorientierung soll nicht zuletzt auch die Motivation der Aus-
zubildenden férdern” (Miller/Zdller, 2000, S. 62).
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Lernsituationen

Lernsituationen sind curriculare Strukturelemente der Lernfeldkonzeption. Sie gestalten die
Lernfelder fiir den schulischen Lernprozess aus. So gesehen sind Lernsituationen kleinere
thematische Einheiten im Rahmen von Lernfeldern. Sie haben fir das Lernen im Lernfeld
exemplarischen Charakter, indem sie Zielformulierungen und Inhalte aus den Lernfeldern vor
dem Hintergrund der beruflichen Aufgabenstellungen und Handlungsablaufe aufnehmen und
fur die unterrichtliche Umsetzung didaktisch und methodisch aufbereiten. Insgesamt orientie-
ren sich Lernsituationen am Erwerb umfassender Handlungskompetenz und beachten die

Entwicklung méglichst aller Kompetenzdimensionen.

Ziel — Inhalt — Angaben

Lernfelder sind durch Ziele und Inhaltsangaben beschrieben. Die Zielformulierung beschreibt
die Kompetenzen, die am Ende des schulischen Lernprozesses in einem Lernfeld erwartet
werden. Sie bringen den didaktischen Schwerpunkt und das Ausdrucksniveau im Lern-
prozess (z. B. wissen oder beurteilen) des Lernfeldes zum Ausdruck. Die Inhalte der
Lernfelder beschreiben eine didaktisch begriindete Auswahl der berufsfachlichen Inhalte, die
den Mindestumfang erfassen (fachsystematische Vollstandigkeit muss nicht erreicht werden)
(KMK, S. 16).

Die Inhaltsangaben ergénzen die bereits in den Zielformulierungen angelegten Inhalte.

2.2 Vom Lernfeld zur Lernsituation

Lernsituationen missen von den Lehrerinnen und Lehrern im Rahmen bestehender Fach-
gremien an den jeweiligen berufsbildenden Schulen entwickelt und konzipiert werden. Die
didaktisch-methodische Differenzierung und inhaltliche Konkretisierung der curricularen Vor-
gaben aus dem Rahmenlehrplan erfolgt im Rahmen eines Schulcurriculums bzw. einer di-
daktischen Jahresplanung fur ein Schuljahr an der Berufsschule. Dabei missen individuelle
Lernbedurfnisse der Schulerinnen und Schuler, das Schulprofil und die regionalen
Besonderheiten bertcksichtigt werden. Das Lehrkrafteteam eines Bildungsganges ist
verantwortlich fur die eigenstandige Weiterentwicklung und kontinuierliche Verbesserung des
Curriculums. Das bedeutet, ,das Bildungsgangteam analysiert die didaktische Struktur des
KMK-Rahmenlehrplans und entwickelt daraus das handlungssystematische Konzept und die
Vorschlage fur die schulorganisatorische Umsetzung der einzelnen Lernfelder.”” Die
didaktische Jahresplanung wird jeweils zum Ende des Ausbildungsjahres flr das neue

Ausbildungsjahr vorgenommen.

2 Erganzende Bestimmungen zur Verordnung iiber Berufsbildende Schulen, Kultusministerium des

Landes Sachsen-Anhalt, RAErl. 14.10.2004, S. 354.

12



Zur didaktischen Jahresplanung gehdren:

die systematische Analyse beruflicher Handlungsfelder unter Beriicksichtigung person-
licher und gesellschaftlicher Verantwortung,

die Identifikation, Sequenzierung und Beschreibung von Lernfeldern,

die Festlegung von Zielen, die Zuordnung fachlicher Inhalte und methodischer Schwer-
punkte zu den Lernfeldern,

die Differenzierung der Lernfelder in Lernsituationen und die Festlegung von Handlungs-
phasen.

Hinzu kommen organisatorische Funktionen wie Zeitplanung, Raumplanung und Lehrkrafte-

einsatz.

Daruber hinaus kénnen ganz gezielt Vorschlage fur Projekttage am Beginn des ersten

Ausbildungsjahres zu Kommunikations- und Methodentraining aufgenommen werden.

Der doch recht intensive Planungsablauf fur die Entwicklung eines Schulcurriculums soll

durch die nachfolgende Darstellung (Abb. 2) einer moglichen Handlungsanleitung fur die

Lehrerinnen und Lehrer in den Bildungsgangteams verdeutlicht werden.
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Reflexion

Analysieren der Rahmenlehrpléane

Die Lernfelder werden mit Bezug auf die beruflichen

Handlungsfelder reflektiert.

bzgl. der
— Zielformulierungen

Welche Funktion wird im Arbeits-/Geschéftsprozess |- inhaltlichen VVorgaben

erfullt?

e
Beschreiben von angestrebten Kompetenzen /

Die Lernfelder werden weiter konkretisiert durch als

folgende Fragestellungen: - Fachkompetenz
Welche Kompetenzen werden mit diesem Lernfeld |- Human(Personal)-
besonders weiterentwickelt? kompetenz
Mit welchen weiteren Inhaltsbereichen kbnnen die |- Sozialkompetenz

Kompetenzen entwickelt werden?

Welche Bezlige ergeben sich zum beruflichen, pri-

vaten und gesellschaftlichen Umfeld?

—

Entwickeln von Lernsituationen /

Die Lernfelder werden weiter konkretisiert |durch
kleinere thematische Einheiten mit

durch folgende Fragestellungen: -
Durch welche Lernsituationen kann das
Lernfeld angemessen beschrieben -
werden?
Welcher Zeitumfang ist erforderlich? -
Welche Inhalte sind zur
Kompetenzentwicklung auszuwahlen? -

exe

mplarischem Charakter

Gestaltung handlungsorientierter
Lernprozesse

Orientierung an betrieblichen/
beruflichen Lernprozessen
Erfassen berufsorientierter, fach-
wissenschaftlicher Zusammen-
hange

das
die

Prinzip der Facherintegration
Konkretisierung individueller

Lernbedurfnisse

Festlegen von Lehr- und Lernarrangements

/@

Die Lernsituationen werden konkretisiert durch folgende als
Fragestellungen: - Planspiele
Welche handlungsorientierten Unterrichtsmethoden unter — Fallstudien

Berticksichtigung der schul- und regionalspezifischen

Belange kdnnen genutzt werden?

Sind die erforderlichen Fachraume und Medien vorhanden?
Welche Formen der Lernortkooperation kdnnen praktiziert

werden?

Experimente
Projekte ...

—

Durchfihrung einer Evaluation /

S

Die Lernsituationen werden durch das Team
bewertet:
Sind die Lernsituationen geeignet?
Entsprechen die gewéhlten Lernsituationen
noch den aktuellen Erfordernissen?
War ihre Abfolge giinstig (Lernprogression)?

als

abgestimmte Weiterentwick-
lung der Lehr- und Lernpro-
zesse zur Kompetenzent-
wicklung

Abb. 2: Handlungsanleitung zur Entwicklung eines Schulcurriculums
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3 Zur Arbeit mit den Richtlinien, Grundsatzen und
Anregungen

3.1 Intentionen der Neuordnung der Ausbildungsberufe

Seit Beginn des Ausbildungsjahres 2004/2005 ist die Neuordnung der Berufsausbildung im
Einzelhandel mit der Inkraftsetzung der Verordnung Uber die Berufsausbildung im
Einzelhandel in den Ausbildungsberufen Verkaufer/Verkauferin und Kaufmann im Einzel-
handel/Kauffrau im Einzelhandel vom 16.07.2004 (BGBL. | S. 1806) abgeschlossen.

Der von der KMK erarbeitete Rahmenlehrplan fir die Berufsausbildung zum Kaufmann im
Einzelhandel/zur Kauffrau im Einzelhandel und zum Verk&ufer/zur Verkduferin ist mit der
Verordnung uber die Berufsausbildung im Einzelhandel vom 16.07.2004 abgestimmit.

Der Ausbildungsberuf Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel von 1987 wurde
modernisiert, da sich die Anforderungen im Einzelhandel stark veréndert haben. Nach wie
vor bleibt die Verkaufs- und Serviceorientierung in diesem kaufmannischen Ausbildungsberuf
erhalten. Eine Neuerung besteht darin, dass es bei den rechnungswesenbezogenen Inhalten
zu einer Schwerpunktverlagerung in Richtung Kosten- und Leistungsrechnung, Statistik
sowie Steuerung mithilfe von Kennziffern kommt. Eine weitere Neuerung betrifft die Waren-
kunde. Die Berufsschule vermittelt an Warenbeispielen Techniken des Erwerbs von Waren-
kenntnissen und damit die Fahigkeit, sich in neue Sortimente einzuarbeiten. Eine dritte Neu-
erung sind IT-bezogene Qualifikationen, die erstmalig anwendungsbezogen aufgenommen

werden.

Um der Heterogenitat des Einzelhandels Rechnung zu tragen, werden mit der Moderni-
sierung der Ausbildungsberufe Differenzierungs- und Wahlmoglichkeiten in der betrieblichen
Ausbildung geschaffen, um damit spezielle und optionale Qualifikationen fir die
unterschiedlichen Betriebsformen und -grof3en sowie die unterschiedlichen Branchen und

Bedarfsbereiche des Einzelhandels bereitzustellen.

Die Ausbildung gliedert sich in beiden Ausbildungsberufen in Pflicht- und Wahlqualifikations-
einheiten.
In den ersten beiden Ausbildungsjahren haben die beiden Ausbildungsberufe gemeinsame
Pflichtqualifikationseinheiten, die je nach dem Bedarf der Ausbildungsbetriebe und dem
Wunsch der Auszubildenden eine Wahlqualifikationseinheit aus den vier nachfolgenden
Bereichen wahlen kénnen:

1. Warenannahme/Warenlagerung

2. Beratung und Verkauf
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3. Kasse
4. MarketingmalRnahmen

Im 3. Ausbildungsjahr wird obligatorisch der Baustein Einzelhandelsprozesse angeboten.
Aus den sieben Wahlqualifikationseinheiten sind drei auszuwéhlen, wobei mindestens eine
Wahlqualifikationseinheit aus den Wahlbausteinen 1 — 3 enthalten sein muss.
Im Einzelnen handelt es sich um die Bausteine:
1. Beratung, Ware, Verkauf
beschaffungsorientierte Warenwirtschaft
warenwirtschaftliche Analyse
kaufménnische Steuerung und Kontrolle
Marketing

IT-Anwendungen

N o g bk D

Personal

Zusatzlich wurde eine nicht abprifbare Wahlqualifikationseinheit ,Grundlagen unterneh-
merischer Selbststandigkeit” im 3. Ausbildungsjahr aufgenommen (mdglicherweise als Zu-
satzqualifikation zertifizierbar). Dies erfolgte vor dem Hintergrund, dass die Grindung und
Ubernahme eines Unternehmens im Einzelhandel in der spateren Berufstatigkeit von
Einzelhandlern eine bedeutsame Rolle spielt, insbesondere in Verbundunternehmen, bei
Franchisekonzepten usw. (Abb. 3 und Abb. 4).

. Strukturkonzept der Einzelhandelsberufe

Kaufmann /-frau
im Einzelhandel

Verkaufer /-in

Pflichtbaustein baustein
3.
Jahr
O @, . 3 Wahl-
- Wahlbausteine || @, BTN
aus 8
3 ©S 09 o
ge]
2 5[ © O
Jahr c Wahlbausteine | 1 Wahl-
S
© O O baustein
o) aus 4
n
5 ] I
o |
Jahr Pflichtbausteine m 8 Pfhcht-
] ] . bausteine
i i b, Forschen ®
H. Paulini-Schlottau, Arbeitsbereich kaufmannische Dienstleistungsberufe fBi;‘rngeersllj?ssltzlitI;:mg BIBB Zekeunf gestaten

Abb. 3: Strukturkonzept der Einzelhandelsberufe
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Inhalte der Bausteine
B fir den Einzelhandel

Wahlbausteine Il

1. Beratung, Ware + Verkauf 5. Marketing

2. Beschaffungsorientierte WaWi 6. IT-Anwendungen 3

3. Warenwirtschaftliche Analyse 7. Personal Jahr

4. Kaufm. Steuerung+Kontrolle . 8. Grundlagen unternehmerischer

Selbststandigkeit

Wahlbausteine |

1. Warenannahme, Warenlagerung 3. Kasse 2.

2. Beratung + Verkauf 4. MarketingmaRnahmen Jahr
Pflichtbausteine :|

. - . " . - . Bundesinstitut 4
H. Paulini-Schlottau, Arbeitsbereich kaufmannische Dienstleistungsberufe fiir Berufsbildung BIBB

Abb. 4: Inhalte der Bausteine fiir den Einzelhandel

Durch die curriculare Verbindung der Ausbildungsberufe Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel
und Verkaufer/Verkauferin wurde ein Gesamtkonzept fur die Ausbildungsberufe des Einzel-
handels geschaffen. In den ersten beiden Ausbildungsjahren sind die Inhalte identisch. Da-
durch wird die Durchlassigkeit des Ausbildungsberufs Verkaufer/Verkauferin zu dem drei-

jahrigen Ausbildungsberuf sichergestellt.

Neugestaltung der Priafungen

Nicht nur die Ausbildung ist den neuen beruflichen Anforderungen angepasst worden,
sondern auch die Priifungen. Ausgehend von der Struktur der Berufsausbildung im Einzel-
handel mit Pflicht- und Wahlqualifikationseinheiten gliedern sich die Prifungen in den beiden
Ausbildungsberufen in eine Zwischenprifung und Abschlussprifung.

Zur Ermittlung des Ausbildungsstandes wird fur beide Berufe eine inhaltsgleiche schriftliche
Zwischenprifung zu Beginn des 2. Ausbildungsjahres durchgefiihrt. Sie bezieht sich auf
die im 1. Ausbildungsjahr vermittelten Lerngegenstdnde. In maximal 120 Minuten sollen
praxisbezogene Aufgaben oder Félle aus den Gebieten:

— Marketing und Verkauf

— Kassieren und Rechnen

— Wirtschafts- und Sozialkunde

bearbeitet werden.
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Die Abschlussprifungen gliedern sich in drei schriftliche Prifungsbereiche und in einen

mundlichen Prufungsbereich.

In der nachfolgenden Ubersicht sind die einzelnen festgelegten Priifungsbereiche, der Zeit-

umfang und die Gewichtung der einzelnen Prifungsteile zur Ermittlung des Gesamtergeb-

nisses fur die beiden beruflichen Abschliisse dargestellt.

Abschlussprufung der Einzelhandelsberufe
Verkaufer/-in und Kaufmann/-frau

Bestehensregelung:

Gesamtergebnis, sowie zwei der drei schriftlichen
Prifungsbereiche und fallbezogenes Fachgesprach

mindestens ausreichend, kein ungeniigend

Schriftliche Prufungsbereiche

max. 120 Minuten

max. 90 Minuten

max. 60/max. 90

Miindlicher
Prifungsbereich
15 Min. (Vorbereitung)

Minuten 20 Min. (Fachgesprach)
1. 2. 3. 4,
Verkauf und Marketing Warenwirtschaft und Wirtschafts- und Fallbezogene Fachgesprache
(Verkaufer/-in); Rechnungswesen Sozialkunde
kaufm. Handelstatigkeit (Verkaufer/-in);
(Kaufmann/-frau) Einzelhandelsprozesse zu der/den festgelegten Wahl-
(Kaufmann/-frau) qualifikationseinheit(en)
50 % 30 % 20 %
100 % Gewichtung
100 %

Mdglichkeit der mindlichen Erganzungsprifung in einem

Bereich:

bei zwei schriftlichen Prifungen mit mangelhaft und in der Ubrigen mindestens

mit ausreichend

Gewichtung der Ergebnisse der schriftlichen Arbeit und der miindlichen Er-
ganzungsprufung im Verhéltnis 2 : 1

H. Paulini-Schlottau, Arbeitsbereich kaufmannische Dienstleistungsberufe. Bundesministerium fiir Berufsbildung

Abb. 5: Abschlussprifung der Einzelhandelsberufe
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3.2  Zur Entwicklung eines Schulcurriculums

Ein Schulcurriculum ist die didaktisch-methodische Aufbereitung und Weiterentwicklung des
Rahmenlehrplans. Lehrkrafte entwickeln Lernsituationen aus Lernfeldern und bericksich-
tigen dabei die zugrunde liegenden Handlungsfelder. Dabei sind Lernsituationen kleinere
thematische Einheiten im Rahmen von Lernfeldern. Sie haben fir das Lernen im Lernfeld
exemplarischen Charakter, indem sie Zielformulierungen und Inhalte des Lernfelds vor dem
Hintergrund der beruflichen Aufgabenstellungen und Handlungsablaufe aufnehmen und fir
die unterrichtliche Umsetzung didaktisch und methodisch aufbereitet sind. Leitziel ist der Er-

werb beruflicher Handlungskompetenz in allen Kompetenzdimensionen.

Das Ausgestalten und Formulieren von Lernsituationen durch Konkretisieren der Lernfelder
unter Orientierung an den Handlungsfeldern (Bader 2000) kann durch die Berlicksichtigung

der folgenden Fragen erfolgen:

Auffinden und Analysieren von Lernsituationen

— Durch welche Lernsituationen kann ein bestimmtes Lernfeld konkretisiert werden?

— Auf welchen gréReren Arbeitsprozess und auf welche Teilprozesse bezieht sich das
Arrangement von Lernsituationen? In welcher Weise sind die Lernsituationen innerhalb
des Lernfeldes aufeinander bezogen?

— Stellen die Lernsituationen vollstédndige Handlungen (Planen, Durchfihren, Kontrollieren)
dar?

— Knupfen die Lernsituationen an berufliche und au3erberufliche Erfahrungen der Lernen-
den an (Gegenwartsbedeutung)?

— Sind unterschiedliche Zugangs- und Darstellungsformen zur Differenzierung innerhalb
der Lernsituationen moglich?

— Fordert die didaktische Konzeption der Lernsituationen selbststéndiges Lernen?

— Sind Lernsituationen fur Differenzierungen (z. B. in Bezug auf Betriebsspezifika) offen?

— Miuissen fur bestimmte Lernsituationen bestimmte Lernvoraussetzungen sichergestellt

werden, wie sind diese gegebenenfalls zu realisieren?

Ausgestalten von Lernsituationen

— Welche Kompetenzen (in den Dimensionen von Fach-, Human- und Sozialkompetenz)
sollen in einzelnen Lernsituationen besonders entwickelt werden?

— Anhand welcher Inhaltsbereiche (fachwissenschaftliche Aussagen/Gesetzmaliigkeiten,

Praxiserfahrungen/Werkregeln ...) kdnnen diese Kompetenzen entwickelt werden?
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Welche Ebene der theoretischen Fundierung (Alltagserfahrung, Werkstatterfahrung, Mo-
dellbildung, Theoriebildung) ist unter Beriicksichtigung der Voraussetzungen der Lernen-
den in den einzelnen Lernsituationen erreichbar?

Welche Kompetenzen bzw. Inhalte kdnnen als grundlegend, welche als exemplarisch
gelten?

Welche AnkniUpfungspunkte bieten die Lernsituationen zur gezielten Férderung der Ent-
wicklung von Methodenkompetenz, kommunikativer Kompetenz und Lernkompetenz?

An welchen Lernsituationen kann in besonderer Weise deren Bedeutung fir die Weiter-
entwicklung der erreichten Handlungskompetenz in die Zukunft hinein verdeutlicht wer-
den (Zukunftsbedeutung)?

Auf welche Weise kdnnen soziale Lernprozesse (insbesondere Gruppenarbeit) in den
Lernsituationen geférdert werden?

Welche der berufsspezifischen Methoden kommen in den Lernsituationen zum Tragen?

Organisation und Rahmenbedingungen

Sind die erforderlichen Medien und Fachrdume vorhanden, um fir die Lernsituationen
forderliche Rahmenbedingungen schaffen zu kénnen?

Welcher zeitliche Umfang ist fuir die einzelnen Lernsituationen angemessen?

Durch welche Formen der Lernortkooperation (Absprachen mit Unternehmen, gemein-
same Projektplanung oder -durchfiihrung) lassen sich gute Rahmenbedingungen errei-

chen?

Uberpriifen des Lernerfolgs in den gefundenen Lernsituationen

20

Unterstlitzt die Gestaltung der Lernsituationen Phasen der Reflexion der Arbeits- und
Lernprozesse?

In welcher Weise kann der Erfolg der Lernprozesse Uberprift werden?

Welche Formen der Eigenuberprifung von Problemlésungen und Lernergebnissen kon-

nen die Lernenden sich aneignen und nutzen?



3.3 Anforderungen an Lehrkrafte, Ausbildende und Auszubil-
dende

Die konsequente ,Zerlegung” der Unterrichtsprozesse in die ,sechs Schritte* einer Handlung
(vgl. Abb. 6) regen die Auszubildenden an, mdglichst mit allen Sinnen selbststéndig zu ler-
nen.

Dabei erhélt jede am Ausbildungsprozess beteiligte Person ihre spezifische Rolle: die Lehr-
krafte werden zu Moderatorinnen/Moderatoren, indem Anregungen und Hilfestellungen
gegeben werden. Sie fordern und fordern ein zielgerichtetes Handeln der Auszubildenden,
beobachten den Lernfortschritt und Uberlegen gemeinsam mit den Auszubildenden, wie
Lerndefizite ausgeglichen werden koénnen. Die padagogische Fahigkeit zur indirekten
Fuhrung durch die Lehrkraft wird starker in den Vordergrund geriickt. Die Auszubildenden
hingegen werden zu aktiven Mitgestaltenden ihres Unterrichts. Sie sind nicht nur Zuhdrende,
sondern beschaffen sich selbststandig Informationen, planen ihre Vorgehensweise sowie die
bendtigte Arbeitszeit und schatzen das Ergebnis ihrer Arbeit ein. Das geschieht oftmals in
Gruppenarbeit. Dabei wiederum werden die Komponenten der Handlungskompetenz wie
Lernfahigkeit, Kommunikationsfahigkeit, Teamgeist und vor allen Dingen die Fahigkeit zur
Selbsteinschatzung des Konnens und zum planvollen Gestalten von Arbeitsablaufen weiter-

entwickelt.

Welcher Zweck soll
erreicht, was soll
getan werden?

Was kann ich beim 1

néchsten Mal Informieren Wie kﬁ“n;Ch
besser machen? vorgenen
geruﬂlch Handeyy, >

6
Bewerten Planen
5 3
Kontrollieren Entscheiden
A ¥ y A
Ist der Auftrag Fir welchen Weg
sachgerecht (S» entscheide ich mich?
ausgefiihrt, das Ziel endluﬂgskom Welche Mittel bendtige
erreicht? ich?
4
Durchfihren

Wie setze ich meinen
Plan unter den
gegebenen
Bedingungen um?

Abb. 6: Lernprozess einer vollstandigen Handlung
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4 Grundsatze und Anregungen zur Unterrichts-
gestaltung

4.1  Unterrichtsverfahren/Unterrichtsorganisation

Handlungsorientiertes Lernen wird durch das Lernfeldkonzept gestitzt und etabliert, welches
die Abhangigkeit von Handeln und Lernen bericksichtigt. Es férdert entdeckendes, selbstor-
ganisiertes, eigenverantwortliches und kooperatives Lernen.

In der Ausbildung finden sowohl ,linear-zielgerichteter Unterricht* als auch ,offener Unter-
richt“ ihnre Berechtigung. Prinzipiell sollte jeder Unterricht mit einer offenen Konzeption begin-
nen, an die sich die linear-zielgerichtete Konzeption fur die gefundene Teilldsung anschliel3t.
Im Lernfeldunterricht erfolgt eine Kombination offener und linear-zielgerichteter Konzeptio-
nen. Dabei ist auch fur die Schulerinnen und Schiler das jeweilige Konzept nachvollziehbar
offen zu legen. Beide Unterrichtsformen haben mit ihren jeweiligen Vor- und Nachteilen in
Bezug auf die starkere Weiterentwicklung der Fach-, Sozial- und Humankompetenz der

Lernenden ihren Beitrag zu leisten.

Unterrichtsformen

Linear-zielgerichteter Unterricht Offener Unterricht
— Frontalunterricht, Unterrichtsgesprach, — Handlungsorientierter Unterricht;
Gruppenarbeit, Alleinarbeit; ganzheitliches Lernen durch selbst-
traditioneller Unterricht als methodischer standiges Handeln erfordert handlungs-
Grundbestand fur den Unterricht, z. B. orientierte Methoden, z. B.
analytisch-synthetische Unterrichts- genetische Unterrichtsmethoden
methode Fallstudien

Simulationen
Mind Map(ping)
Erkundung
Projekte

v v

Ziel: fachsystematisch und Ziel: auf Herausbildung von Handlungskom-
fachwissenschaftlich orientierte petenz — Fachkompetenz, Sozialkom-
Wissensvermittlung petenz, Humankompetenz — orientiert

Abb. 7: Unterrichtsformen

Die linear-zielgerichtete Gesamtkonzeption findet dann ihre Anwendung, wenn beruflich-
fachliche Systematik und Wissensvermittlung im Vordergrund stehen und die Schilerinnen
und Schiler weitgehend vergleichbare Voraussetzungen mitbringen, so dass die zu vermit-
telnden Inhalte Gber den Frontalunterricht aufgenommen und verarbeitet werden kénnen.

Offene Konzepte reagieren auf Probleme in gestalteten Lernsituationen.
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Fur das Erkennen von Aufbau und Wirkungsweise technischer Systeme und das Planen von
Arbeitsablaufen ist die analytisch-synthetische Unterrichtsmethode geeignet, die sich an
folgende Lerntétigkeiten orientiert:

— Analyse der Gesamterscheinung des Lernobjektes nach einem Ordnungsprinzip,

— Erkennen des Wesens der aus dem Ganzen herausgeldsten Teile,

— Synthetisieren der erkannten Teile zur Gesamterscheinung.

Die genetische Unterrichtsmethode bietet den Schulerinnen und Schulern die Moglichkeit,

die Entwicklung von Lernobjekten (aus konstruktiver oder technologischer Sicht) zu bestimm-

ten Themen durch schrittweises Stellen und Ldsen von Problemen bzw. Teilaufgaben auf der

Basis eines Leitgedanken — unter Verwendung von Lernobjekten — auszufihren. Lerntétig-

keiten dabei sind:

— Analysieren des Problems bzw. der Ausgangssituation,

— Ermitteln des zweckmaRigen Losungsprinzips,

— schrittweises Losen von Teilaufgaben und Aufdecken von Mangeln, Licken und
Schwachstellen, die zu neuen Teilaufgaben fuhren,

— Formulieren von Teil- und Gesamtergebnissen.

Bei der Fallstudie handelt es sich um eine didaktisch strukturierte Methode, um Lernenden
Einsichten in Entscheidungsprozesse zu vermitteln und sie zur selbststandigen Entschei-
dungsfindung anzuleiten mit den folgenden Phasen:

Konfrontation mit dem Fall,

Bestimmen der Problem- und Aufgabenstellung sowie einzelner Fragen,

— Bereitstellen/Beschaffen der erforderlichen Informationen tber den Fall und dessen Um-
feld,

— Ermitteln von Lésungsvarianten durch Suchen von Lésungswegen bei analogen Aufga-
benstellungen,

— Vergleich und Bewertung der gewonnenen Ldsung,

— Verteidigen der optimalen Lésung.

Bei der Simulation werden komplexe Situationen, Strukturen oder Prozesse in einem wirk-

lichkeitsnahen Modell abgebildet.

Mind-Map(ping) ist eine Arbeitsmethode, die sprachliches und bildhaftes Denken verbindet,
nutzt und férdert. Wortlich Gbersetzt, kbnnte man von dem Anfertigen ,geistiger Landkarten®
oder dem Aufzeichnen von ,Gedankenbildern” sprechen, bei denen alle Notizen in ihrer Ori-

ginalfassung zunachst Entwurfscharakter tragen.
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Die Methode ist eine sinnvolle Mdglichkeit, um die Arbeit und die Kommunikation in einer
Gruppe zu verbessern und zu erleichtern. Einsatzmdglichkeiten in Schule und Ausbildung
sind u. a.:

in Planungsphasen

— das Planen von Projekten

— das Aufzeigen von spontanen Einfallen (Brainstorming)

— das Vorbereiten und die Durchfiihrung von Besprechungen und Vortragen

— das Exzerpieren von Texten ...

in Problemldsungsphasen
— das Aufzeigen von Entscheidungsmadglichkeiten
— das gemeinsame Erarbeiten von Problemlésungen im Arbeitsteam

— das Visualisieren von erarbeiteten Lerninhalten ...

in Problemsicherungsphasen
— das Festhalten von Lernergebissen, z. B. Mitschreiben im Unterricht

— das Auswerten von Lernergebnissen ...

Die Erkundung ist mehr als eine Besichtigung. Die Schilerinnen und Schiler gehen grind-
licher vor, zielbewusster und zielstrebiger.
Der Erkundung, die von den Schilerinnen und Schillern durchgefiihrt wird, stehen haufig
komplexe Probleme in Gestalt der zu besuchenden Realitat an; diese kbnnen im Sinne
exemplarischer Arbeit elementar aufbereitet werden. Dabei kommen die Grundsatze des
exemplarischen und orientierenden Lernens im Lernbereich der Erkundung zur Wirkung.
Dies bedeutet fur die Auswahl der Lerninhalte bei einem Besuch, dass fur die Durch-
schaubarkeit der Erkundenden ein informierender Uberblick vorausgeht bzw. eine Reflexion
nachfolgen muss.
Eine mégliche Verfahrens- und Vorgehensweise fur eine Erkundung ist:
« Vorbereitung
Zielbestimmung: Was soll mit der Erkundung erreicht werden?
Unter welchen Fragestellungen soll die Erkundung durchgefihrt werden?
Welches zu erkundende Objekt, welcher Zeitpunkt und welche Dauer der Erkundung sind
geeignet?
Die Schilerinnen und Schiler erarbeiten unter Nutzung von Informationsmaterial die
Aufgabenstellung, den Fragenkatalog, den Beobachtungsbogen, die Verhaltensregeln

usw.
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e Durchfiihrung
Die Erkundung wird an dem vereinbarten Termin durchgefihrt.
e Auswertung
Die Schillergruppen sichten und werten die Ergebnisse aus.
Planung und Préasentation (Wandzeitung, Protokoll, Film, Statistik ...) der Ergebnisse
werden von den Schilerinnen und Schilern vorgenommen.
Die Reflexion Uber die durchgeflihrte Erkundung, die Ergebnisse und ihre Verwendung

fur den weiteren Unterricht erfolgt meistens im Plenum.

Das Projekt dient zur Beféhigung der Schilerinnen und Schuler, komplexe technische
Probleme und Aufgabenstellungen zu l6sen. Dabei wird von einem zunehmend gleich-
berechtigten Rollenverstandnis von Lehrenden und Lernenden ausgegangen.

Phasen im Projekt sind:

— Zielsetzung

— Planung

— Ausfihrung

— Prasentation

— Auswertung

Die Lernprozesse hinsichtlich Zielsetzung, Vorbereitung und Durchfiihrung werden vorrangig
durch die Lernenden organisiert. Dabei findet je nach Umfang eine oder mehrere der o. g.

spezielleren Methoden ihre Anwendung.

4.2  Leistungsbewertung

Die Umsetzung des Lernfeldkonzepts erfordert, handlungsorientierte Lehr- und Lernprozesse
zu entwickeln und zu gestalten. In einer solchen didaktischen Konzeption haben Lern-
erfolgsuberprifungen Uber die Leistungsmessung hinaus weitere wichtige padagogische
Funktionen:

Beriicksichtigung des Prinzips der Handlungsorientierung — Verknipfung der

Lernerfolgsiiberprifung mit Handlungssituationen.

Angemessenheit — fachliche Inhalte ergebnisorientiert, schilerbezogen und

lernprozessorientiert Gberprifen.

Objektivitat — zentraler Aspekt zur Motivationserhohung der Lernenden.

Trennschéarfe — Erfassen von Einzelleistungen in der Lerngruppe in engem Zusam-

menhang mit der Objektivitat.
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Handhabbarkeit — realistischen Zeitrahmen ansetzen.
Transparenz — Uberblick uiber das, was von den Lernenden erwartet wird, geben, z. B.
Vereinbarung von Zielkategorien und Beurteilungskriterien oder gemeinsame Definition
der Kriterien, nach denen der Lernerfolg bewertet werden soll.
Sinnhaftigkeit — als Hilfsmittel flr die bessere Bewéltigung des Lernens zur Leistungs-
motivation verdeutlichen.

Im handlungsorientierten Unterricht stehen

— der Prozess des Zustandekommens eines Ergebnisses,

— der Verlauf des Wissenserwerbs,

— der zielgerichtete Umgang mit Wissen und Lerngegenstanden

— der soziale Bezug zu Mitlernenden,

— die Bildung der eigenen Persdnlichkeit und die Reflexion des eigenen Lernhandels im

Mittelpunkt.

Grundsatzlich sollen die Statusdiagnose (situationsbezogene schriftliche Arbeit, Férder- und
Entwicklungsgesprach, Feedbackgesprach, Prasentation) und  Prozessdiagnose
(Selbsteinschatzung der Lernenden, Fremdeinschatzung, Tatigkeitsbericht, Gruppenbericht)
als Formen der Lernerfolgsuiberprifung im handlungsorientierten Unterricht angewendet

werden.
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5 Beispiel fur die Erarbeitung eines Schulcurriculums

51 Struktur eines Schulcurriculums

Wie bereits beschrieben, werden die vorgegebenen Lernfelder fir den Unterricht unter den
spezifischen Rahmenbedingungen der jeweiligen Schule konkretisiert. Dabei ist das
~Schulcurriculum die didaktisch-methodische Aufbereitung und Weiterentwicklung des Rah-
menlehrplans. Es ist handlungs- und situationsorientiert und erfasst regional- sowie schul-
spezifische Rahmenbedingungen.“® Auf der Grundlage des im Modellversuch SELUBA ent-
wickelten ,Grundgerustes” fir ein Schulcurriculum und Beispielen aus anderen Bundeslan-
dern wurde das vorliegende Material fur die Ausbildungsberufe Kaufmann im Einzel-
handel/Kauffrau im Einzelhandel, Verkaufer/Verkauferin entwickelt.

Die ,gefundenen” Lernsituationen konkretisieren in Abh&ngigkeit der schulischen Rahmen-
bedingungen die aus dem Rahmenlehrplan vorgegebenen Lernfelder. Die Struktur ist be-
stimmt durch die Abfolge der Handlungsphasen Informieren, Planen, Entscheiden,
Durchfuihren, Kontrollieren, und Bewerten. In der Regel wird ein Lernfeld durch mehrere
Lernsituationen, die unterschiedliche Handlungssituationen abbilden, fir den Unterricht

aufbereitet.

® Vgl. Modellversuchsinformation Nr. 3 SELUBA, Lernfeldstrukturierte Rahmenlehrplane und Schul-

curricula — Ergebnisse aus Sachsen-Anhalt.
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5.2  Ubersicht tiber Lernfelder mit méglichen Lernsituationen und Zeitrichtwerten
5.2.1 Ubersicht tiber die Lernfelder fir die Ausbildungsberufe Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel,
Verkaufer/Verkauferin
Lernfelder Zeitrichtwerte in Stunden
Nr. 1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr
1 | Das Einzelhandelsunternehmen repréasentieren 80
2 | Verkaufsgesprache kundenorientiert fihren 80
3 | Kunden im Servicebereich Kasse betreuen 80
4 | Waren prasentieren 40
5 | Werben und den Verkauf fordern 40
6 | Waren beschaffen 60
7 | Waren annehmen, lagern und pflegen 60
8 | Geschaftsprozesse erfassen und kontrollieren 60 + 20




Lernfelder

Zeitrichtwerte in Stunden

Nr. 1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr

9 | Preispolitische MalRnahmen vorbereiten und durchfiihren 40

10 | Besondere Verkaufssituationen bewaltigen 60 + 20

11 | Geschaftsprozesse erfolgsorientiert steuern 80

12 | Mit Marketingkonzepten Kunden gewinnen und binden 60

13 | Personaleinsatz planen und Mitarbeiter fihren 60

14 | Einzelhandelsunternehmen leiten und entwickeln 80 + 40
Summe (insgesamt 880 Stunden) 320 320 320

Die im Rahmenlehrplan durch die KMK vorgegebenen Zeitrichtwerte sind Mindestrichtwerte. Die hier dargestellten Zeitrichtwerte (+ ...) gelten fur

Sachsen-Anhalt entsprechend der BbS-VO und deren Ergdnzenden Bestimmungen (EBBbS-VO).
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5.2.2

1. Ausbildungsjahr

Ubersicht tiber mogliche Lernsituationen — bezogen auf die Lernfelder des Rahmenlehrplans

Lernsituation 1

Lernsituation 2

Lernsituation 3

Lernsituation 4

Lernsituation 5

Lernsituation 6

Lernfeld 1

Das Einzelhandels-
unternehmen
reprasentieren

Die Unternehmens-
ziele im Einzelhan-
del erfassen und bei
deren Realisierung
mitwirken

Die Grundbegriffe
des Wirtschaftens
kennen und wesent-
liche Zusammen-
hange in der Wirt-
schaft erfassen

Den Einzelhandel
und seine Funktionen
als Teil der Gesamt-
wirtschaft begreifen
und die Struktur von
Einzelhandelsbetrie-
ben beschreiben

len

Die unterschied-
lichen Betriebs-
und Verkaufsfor-
men des Einzel-
handels verglei-
chen und beurtei-

prifen

Die gesetzlichen
Bestimmungen zur
Berufsbildung und
zur beruflichen
Tatigkeit im Einzel-
handel kennen und
deren Einhaltung

Den Ausbil-
dungsbetrieb
prasentieren

Lernsituation 1

Lernsituation 2

Lernsituation 3

Lernsituation 4

Lernsituation 5

Lernfeld 2 Verbal und nonverbal | Warenkenntnisse Kontakt zur Kundin/ Kundenbezogen Verkaufsgesprache

Verkaufsgesprache | im Verkauf kommuni- | aneignen zum Kunden auf- argumentieren und zum Kaufabschluss

kundenorientiert zieren nehmen und den beraten fuhren, erfolgreich

fuhren Bedarf ermitteln Erganzungsangebote
unterbreiten und die
Kundin/den Kunden
nach Kaufabschluss
betreuen

Lernfeld 3 Rechtliche und betrieb- | Der Kundin/dem Kun- | Den Kassiervorgang Belege an der Kasse Verkaufsdaten im

Kunden im liche Regelungen fur den verschiedene Zah- |sicher und kunden- erstellen Warenwirtschafts-

Servicebereich
Kasse betreuen

den Abschluss von
Kaufvertragen situati-
onsbezogen anwenden

lungsmoglichkeiten
anbieten

orientiert durchfiihren

system erfassen




Lernsituation 1

Lernsituation 2

Lernsituation 3

Lernfeld 4
Waren prasentieren

Das Sortiment gestalten

Die Waren sachgerecht, kundenorientiert
und verkaufswirksam prasentieren

Das Kundenverhalten bei der Ladengestal-
tung bericksichtigen und die Verkaufsflache
optimal nutzen

Lernfeld 5
Werben und den
Verkauf fordern

Absatzwerbung und Ver-
kaufsférderung vorbereiten
und durchfiihren

Wirtschaftliche, rechtliche und ethische
Grenzen der Werbung bertcksichtigen

Verpackungsmaterialien und Mdglichkeiten
der Warenzustellung unter 6konomischen
und okologischen Gesichtspunkten auswéh-
len und bewerten

2. Ausbildungsjahr

Lernsituation 1

Lernsituation 2

Lernsituation 3

Lernsituation 4

Lernfeld 6
Waren beschaffen

Beschaffungsprozesse auf
der Grundlage warenwirt-
schaftlicher und marktbe-
zogener Daten planen und
auswerten

Kaufvertrage vorbereiten

Kaufvertrage abschlieRen

Lernfeld 7
Waren annehmen,
lagern und pflegen

Warenannahme und Waren-
eingangskontrolle durch-
fuhren

Waren lagern und pflegen

Wirtschaftlichkeit und Risiken
der Lagerhaltung Uberprifen

Bestédnde ermitteln, Lager-
kennzahlen auswerten

Lernfeld 8
Geschéftsprozesse
erfassen und kon-
trollieren

Betriebliche Geschéftspro-
zesse auf rechtlicher Grund-
lage ordnungsgeman doku-
mentieren

Bilanz auf der Grundlage
des Inventars aufstellen und
bewerten

Wirtschaftlichkeit des Unter-
nehmens auf der Grundlage
von Kennziffern kontrollieren

Lernfeld 9
Preispolitische Maf3-
nahmen vorbereiten
und durchfiihren

Preispolitik als Bestandteil
der Marketingkonzeption des
Einzelhandelsunternehmens
einordnen und erlautern

Kalkulation des Verkaufs-
preises durchfiihren

Preisstrategien entwickeln
und bewerten
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Lernsituation 1

Lernsituation 2

Lernsituation 3

Lernsituation 4

Lernfeld 10
Besondere Verkaufs-
situationen bewal-
tigen

Besondere Verkaufssitua-

tionen kundenorientiert
stalten

ge-

Kundenreklamation erfolg-
reich bewaltigen

Besondere Kundengruppen
situationsgerecht bedienen

und in

Ladendiebstahl vorbeugen

Konfliktsituationen

angemessen reagieren

3. Ausbildungsjahr

Lernsituation 1

Lernsituation 2

Lernsituation 3

Lernsituation 4

Lernsituation 5

Lernfeld 11 Warenverkehr erfas- | Entscheidungen zur Die Kostenstruktur ana- | Betriebliche Kennziffern
Geschéftsprozesse | sen und dokumen- Anlagewirtschaft lysieren und kontrol- ermitteln, statistisch auf-
erfolgsorientiert tieren treffen und bewerten | lieren bereiten und MalRBhahmen
steuern ableiten

Lernfeld 12 Marketing als Marktinformationen Marketingkonzepte E-Commerce zur Festi-

Mit zentrale Aufgabe im | und Kundendaten kundenwirksam ent- gung der Marktposition und

Marketingkonzepten | Einzelhandel sammeln und aus- wickeln und prasen- Kundenbindung einsetzen
Kunden gewinnen erfassen werten tieren

und binden

Lernfeld 13 Den Personalbestand | Den Personalbestand | Entgeltberechnungen Mitarbeiterinnen/Mitarbeiter
Personaleinsatz pla- |und die -struktur ana- | verandern durchfuhren motivieren und fiihren

nen und Mitarbeiter
fuhren

lysieren

Lernfeld 14

Ein Einzelhandels-
unternehmen leiten
und entwickeln

Voraussetzungen fir
eine Unternehmens-

grindung analysieren
und darstellen

Geeignete Unterneh-
mensformen aus-
wahlen

Mdoglichkeiten der

Finanzierung bewerten

Zahlungseingange Uber-
wachen und MalRnahmen
bei Zahlungsverzug
ergreifen

Konzept zur
Entwicklung eines
Unternehmens
erarbeiten und
prasentieren




5.3 Beispiele fur Lernsituationen und Lehr-Lern-Arrangements

Zur Ubersichtlichen Darstellung der fachspezifischen Schwerpunkte und den sich ergebenden Kompetenzauspragungen wurde die tabellarische

Form im Querformat gewabhlt.

Lernfeld 1:

Lernsituation 1.1;

Das Einzelhandelsunternehmen reprasentieren

Die Unternehmensziele im Einzelhandel erfassen und bei deren Realisierung mitwirken

ZRW: 80 Std.
ZRW: 15 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Lern- und Arbeitstechniken

mit unterschiedlichen Medien

Zusammenarbeit mit anderen

Nutzung Internet/Computer

unterscheiden arbeiten informativ und zielorientiert Gruppenarbeit
- Lerntypen — Informationen verarbeiten gestalten
— Lernstrategien — den eigenen Lerntyp erken- — im Team selbststandig lernen
— Lernmethoden nen i und arbeiten
— Problemlésungsprozess plan-
voll gestalten '
Aufgaben und Ziele des — sich eigenstéandig im Ausbil- — Verantwortung fur die beruf- Erkundungsgang

Einzelhandelsunternehmens
erkennen

dungsunternehmen informie-
ren und diese Informationen
aktualisieren

liche Tatigkeit ibernehmen
und mit dem Ausbildungs-
betrieb identifizieren

Arbeit mit Erkundungsbogen
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Lernfeld 1:

Lernsituation 1.2;

in der Wirtschaft erfassen

Das Einzelhandelsunternehmen reprasentieren

Die Grundbegriffe des Wirtschaftens kennen und wesentliche Zusammenhange

ZRW: 80 Std.
ZRW: 20 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Grundbegriffe des Wirtschaf- | —

tens anwenden :

— Bedurfnisse, Bedarf, Nach-
frage

— wirtschaftliche Giiter

— Okonomisches Prinzip

— volkswirtschaftliche und
betriebliche Produktions-
faktoren

okonomisches Wissen an-
wenden und auf das beruf-

liche Handeln im Ausbildungs-

betrieb Ubertragen

Bereitschaft zur kontinuier-
lichen Aneignung und Vertie-
fung von 6konomischen
Grund- und Fachwissen
zeigen

personliche Erfahrungen ein-
bringen und Informationen
austauschen

Einbeziehung schulischer
Vorkenntnisse
Handelslexika

wirtschaftliche Zusammen- P —

hange erkennen :

— volkswirtschaftliche Arbeits-
teilung

— einfacher Wirtschaftskreis-
lauf

— Angebot und Nachfrage

— Markt und Preis

kausale Zusammenhange in
der Wirtschaft erfassen und

auf das berufliche Handeln im |

Ausbildungsbetrieb beziehen

soziale Beziehungen im Ein-
zelhandel bewusst gestalten

Auswertung von Diagrammen zur
Marktsituation




Lernfeld 1:

Lernsituation 1.3:

Das Einzelhandelsunternehmen reprasentieren

Den Einzelhandel und seine Funktionen als Teil der Gesamtwirtschaft begreifen

und die Struktur von Einzelhandelsbetrieben beschreiben

ZRW: 80 Std.
ZRW: 15 Std.

Kompetenzen

didaktisch-methodische

Eachkqmpetenz i Methoden- und Lernkompetenz : Human- und Sozialkompetenz Anregungen
(inhaltliche Anregungen) : ‘
Einzelhandel als Teil des ge- — Tatigkeiten im Ausbildungs- — Mitverantwortung fiir die Kurzvortrag

samtwirtschaftlichen Leistungs-

prozesses verstehen

— Stellung des Einzelhandels
in der Gesamtwirtschaft

— Aufgaben des Einzelhan-
delsbetriebes

betrieb in den gesamtwirt-
schaftlichen Ablauf einordnen

Gesamtwirtschaft tber-
nehmen

Organisation und Aufbau des
Einzelhandelsbetriebes
darstellen

— Funktionsbereiche

— Aufbauorganisation

— Ablauforganisation

— Betriebshierarchie

Aufbau des Betriebes struk-
turieren und préasentieren

Zusammenarbeit mit den Mit-
arbeiterinnen/Mitarbeitern der
verschiedenen Funktions-
bereiche kollegial gestalten
Kritikfahigkeit entwickeln
Konfliktlésungsstrategien er-
arbeiten

Organigramm
Struktur des Ausbildungsbetriebes
Gruppenarbeit

Handlungsfelder des Verkau-
fers/der Verkauferin und des
Kaufmanns/der Kauffrau im
Einzelhandel beschreiben

Handlungen systematisieren
und Funktionsbereichen zu-
ordnen

eigene und fremde Interessen
wahrnehmen und bertcksich-
tigen
Verantwortungsbewusstsein
fur den Gesamtablauf im Aus-
bildungsbetrieb entwickeln

Erkundungsgang

GE
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Lernfeld 1:

Lernsituation 1.4:

vergleichen und beurteilen

Das Einzelhandelsunternehmen reprasentieren

Die unterschiedlichen Betriebs- und Verkaufsformen des Einzelhandels

ZRW: 80 Std.
ZRW: 10 Std.

Kompetenzen

didaktisch-methodische

Eachkqmpetenz i Methoden- und Lernkompetenz : Human- und Sozialkompetenz Anregungen
(inhaltliche Anregungen) : ‘
Betriebsformen des Einzel- — systematische Vergleiche an- — arbeitsteilig vorgehen Gruppenarbeit

handels erkennen und unter-
scheiden

— Ladenhandel

— Wanderhandel

— Fernabsatzhandel

stellen und Ergebnisse pra-
sentieren

i — sich in Teamarbeit einbringen

Bezugnahme auf den Wandel im
Handel

Verkaufsformen unterscheiden

und beurteilen

- Bedienung

—  Vorwahl

— Selbstbedienung
— Sonderformen

— Verkaufsformen miteinander

vergleichen und ihre Wahl
begriinden

i — verantwortungsbewusst

handeln

Abstimmung mit LF 2 (Kontaktauf-
nahme)

Erkundungsgang in ein Stadt-
oder Einkaufszentrum

Trends im Einzelhandel erfas-
sen

Zusammenhange zwischen
Kundenanspriichen und den
Trends im Einzelhandel
herstellen sowie auf das ei-
gene Unternehmen beziehen

i — personliche Konsequenzen

fur die Tatigkeit im Einzel-
handel ableiten

t —  wirtschaftliche Neugier ent-

wickeln

— Weitsicht und Engagement

zeigen

Internetprasenz der Ausbildungs-
betriebe
statistische Materialien




Lernfeld 1:

Lernsituation 1.5:

Das Einzelhandelsunternehmen reprasentieren

Die gesetzlichen Bestimmungen zur Berufsausbildung und zur beruflichen

Tatigkeit im Einzelhandel kennen und deren Einhaltung prifen

ZRW: 80 Std.
ZRW: 10 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

gesetzliche Bestimmungen zur

auf die eigene Ausbildung an-
wenden

— Berufsausbildung

— Jugendarbeitsschutz

- Mitbestimmung

— Tarifrecht

— Sozialversicherung

— Arbeitssicherheit

— Umweltschutz

i - selbststandig Informationen
Berufsausbildung und zur beruf- :
lichen Tatigkeit im Einzelhandel !

aus Gesetzestexten gewin-
nen, strukturieren und auf

tragen

i — Regelungen analysieren und

deren Einhaltung im Ausbil-

dungsbetrieb kritisch betrach-
i — Nachhaltigkeit des Handelns

ten

: — [Ergebnisse prasentieren

i —  Pflichten aus dem Berufsaus

bildungsvertrag erfillen

— Mitverantwortung fr die Ein-
Beispiele aus der Praxis uber- !

haltung von gesetzlichen Be-
stimmungen Ubernehmen

— Probleme der Arbeitssicher-

heit kritisch und konstruktiv
hinterfragen

erkennen

Abstimmung mit Sozialkunde
Gesetze und Verordnungen
Muster von Ausbildungsvertragen
Video- und Informationsmaterial
der Berufsgenossenschaft
ausgewahlte Inhalte aus Vertra-
gen der Auszubildenden
Gruppenarbeit

Fallbeispiele

Unternehmen und Verbraucher-
innen/Verbraucher im Span-
nungsfeld von Okonomie und
Okologie verstehen

— Nachhaltigkeit als Grundsatz

fur berufliches Handeln und
private Entscheidungen be-
ricksichtigen

— Bewusstsein fiir den Schutz

der Umwelt entwickeln

— eigenes Verbraucherverhalten

selbstkritisch analysieren

— Urteile verantwortungs-

bewusst bilden

t — sachlich argumentieren

Abstimmung mit LF 2 (Warendko-
logie) und LF 5 (Recycling)
Bertcksichtigung aktueller Ent-
wicklungen

LE
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Lernfeld 1: Das Einzelhandelsunternehmen reprasentieren ZRW: 80 Std.
Lernsituation 1.6: Den Ausbildungsbetrieb préasentieren ZRW: 10 Std.
Fachkomoetenz ; SEIpEICNZen : didaktisch-methodische
. mp : Methoden- und Lernkompetenz : Human- und Sozialkompetenz Anregungen
(inhaltliche Anregungen) : :
Grundsatze der Prasentation — geeignete Prasentations- — sich mit anderen Meinungen Gruppenarbeit
anwenden : technik auswahlen ' auseinander setzen Nutzung von Internet und

i — einen Kriterienkatalog aufstel- : — Teamarbeit fordern Computer

len

Bewertungsblatt

Prasentation des Ausbildungs-
betriebes vornehmen und
auswerten

i— Prasentationstechniken

kreativ anwenden

i - systematisch vorgehen

— sich mit dem Ausbildungs-

betrieb identifizieren

— Prasentationen kritisch und

selbstkritisch beurteilen

— unterschiedliche Standpunkte

tolerieren

Abstimmung mit Deutsch
Vortrag, Plakat/Flip-Chart, Wand-
zeitung, Folie, Brain Map
Prasentation, Mediennutzung
Einladung des betrieblichen Ver-
treters zur Prasentation




Lernfeld 2:

Lernsituation 2.1:

Verkaufsgesprache kundenorientiert fihren

Verbal und nonverbal im Verkauf kommunizieren

ZRW: 80 Std.
ZRW: 20 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Anspriiche der Kundschaft er-
kennen und beriicksichtigen
- Verkaufspersonal

- Ware

— Einzelhandelsbetrieb

— eigene Personlichkeit an den

Erwartungen der Kundin/des
Kunden und des Unterneh-
mens orientieren

- Einkaufsatmosphare kunden-

gerecht gestalten

— Anforderungen an das Ver-

kaufspersonal erfiillen

i — das Unternehmen reprasen-

tieren
eigene Erfahrungen einbrin-
gen

i — die Zusammenarbeit im Team

aktiv und kollegial mitgestal-
ten

Einkaufserfahrungen der Auszubil-
denden

Erkundungen zur Einkaufsatmos-
phéare

Formen der Kommunikation an-

den Einzelhandel erfassen

— direkte und indirekte Kom-
munikation

— verbale und nonverbale
Kommunikation

— Interaktion im Verkauf

— Anforderungen an das Ver-
kaufsgesprach

— verbal und nonverbal ange-
wenden und ihre Bedeutung fur
: — Kriterien zur Bewertung von

messen kommunizieren

Kommunikationssituationen
im Verkauf erarbeiten

i —  Einfiihlungsvermogen in die

Situation der Kundin/des
Kunden zeigen

— situationsbezogen, verstand-

lich kommunizieren

Abstimmung mit Deutsch
Ubungen zur Verbesserung der
Aussprache und des Ausdrucks
sowie zum sicheren Auftreten
gegenuber der Kundschaft —
Videotraining

(personliche Vorstellung, Fach-
texte, Verkauferwitz, Telefon-
gesprach)

verbale und nonverbale
Kommunikationsstérungen
erkennen

i — situationsgerecht auf Kommu- |

nikationsstérungen reagieren

— Schlussfolgerungen ziehen

verbale und nonverbale Sto-
rungen bei der Kommunika-
tion mit der Kundschaft und

im Verkaufsteam vermeiden

Auswertung von Trainingssituatio-
nen und Rollenspielen
Einsatz von Videotechnik

6€
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Lernfeld 2:

Lernsituation 2.2:

Verkaufsgesprache kundenorientiert fihren

Warenkenntnisse aneignen

ZRW: 80 Std.
ZRW: 10 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Bedeutung anwendungsbereiter

Warenkenntnisse fir die
berufliche Tatigkeit im Verkauf
erfassen

Warenwissen selbststandig
aneignen und vervollkomm-
nen

Medien als Informations-
guellen nutzen

Bereitschaft zur standigen
Aktualisierung des Waren-
wissens entwickeln

Abstimmung mit LF 4 (Online-
Shop)

Einbeziehung verschiedener Infor-
mationsquellen zur selbststandi-
gen Aneignung von Warenwissen
Internetnutzung

warenkundliche Grundbegriffe
beherrschen

Qualitatsmerkmale von
Waren

Systematisierung und Stan-
dardisierung der Waren
Gesundheits- und Umwelt-
vertraglichkeit der Waren
Warenkennzeichnung und
-markierung

Funktionen der Verpackung

Warenwissen betriebsbe-
zogen anwenden
Zusammenhange zwischen
warenkundlichen Grundbe-
griffen herstellen

Verantwortungsbewusstsein
fir den Schutz der Ware und
der Umwelt sowie fliir den
Verbraucherschutz entwickeln

Abstimmung mit LF 4 (Waren-
kennzeichnung)

Abstimmung mit LF 5 (Verpa-
ckungsverordnung)
Einbeziehung von speziellem
Warenwissen

Sammlung von Warenzeichen
Erkundungen zur Kennzeichnung
und Markierung von Waren
Warensteckbrief




Lernfeld 2:

Lernsituation 2.3:

Verkaufsgesprache kundenorientiert fihren

Kontakt zur Kundin/zum Kunden aufnehmen und den Bedarf ermitteln

ZRW: 80 Std.
ZRW: 15 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Kontakt zur Kundin/zum

Kunden vorbereiten

— Kontrolltatigkeiten

— Verkaufshilfsmittel

— Uberblick tiber die Phasen
des Verkaufsgespréchs

— Verkaufsbereitschaft her-

stellen

i— Phasenstruktur von Verkaufs-

gesprachen erfassen

— verantwortungsbewusst die

Verkaufsvorbereitung
kontrollieren

Erarbeitung einer Checkliste zur
unmittelbaren Verkaufsvorberei-
tung im Ausbildungsbetrieb

Verkaufsgesprach eroffnen
Kontakt in Abhangigkeit von
der Verkaufsform

— Mdglichkeiten der Ge-
sprachseroffnung

— Kontaktaufnahme zur Kundin/
zum Kunden planen und
durchfihren

— Kommunikation in Abh&ngig-
keit von der Verkaufsform
gestalten

— Kommunikation mit der
Kundin/dem Kunden bei der
Kontaktaufnahme
situationsgerecht gestalten

— verbale und nonverbale AuRe-
rungen der Kundschaft inter-
pretieren und angemessen
darauf reagieren

Abstimmung mit LF 1 (Verkaufs-
formen)

Erkundungen im Stadt- oder Ein-
kaufszentrum

Rollenspiele zur Gesprachs-
eréffnung und Bedarfsermittiung
Einsatz von Videotechnik

Bedarf der Kundschaft ermitteln

— rational und emotional
betonte Kaufmotive

— Eisbergeffekt

— Frageformen

— direkte und indirekte Be-
darfsermittlung

i —  Kundenwiinsche im Verkaufs-

gesprach gezielt ermitteln

— sich individuell auf die Kundin/
i — vertrauensfordernde Ge-

den Kunden einstellen

i —  Fragetechniken situations-

bezogen und zweckmalig
anwenden

sprachsatmosphare schaffen

i — flexibel reagieren

Analyse von fehlerhaften Fallen
der Bedarfsermittlung

1%
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Lernfeld 2:

Lernsituation 2.4:

Verkaufsgesprache kundenorientiert fihren

Kundenbezogen argumentieren und beraten

ZRW: 80 Std.
ZRW: 20 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Waren auswahlen und vorlegen
— Grundsatze der Waren-
vorlage

— Warenauswahl bedarfsorien-

tiert vornehmen

i —  Waren verkaufsférdernd vor-

legen

— Kundenverhalten beobachten

und angemessen reagieren

— A&sthetisches Empfinden ent-

wickeln

Abstimmung mit LF 4 (Waren
prasentieren)

waren- und kundenorientiert

argumentieren

— Anforderungen an Ver-
kaufsargumente

— Argumentationstechniken

— Serviceleistungen als Ver-
kaufsargumente

: — warenbezogen Informationen

in die Verkaufstatigkeit einbe-
ziehen und in Kundennutzen
Ubersetzen

— Produkteigenschaften und

-vorteile aus den Produkt-
merkmalen ableiten

— Argumentationstechniken an-

wenden

— Kriterienkataloge zur Bewer-
i tung von Verkaufsgespréchen |

erarbeiten und anwenden

: — auf Kundenwiinsche ange-

messen reagieren, fachge-
recht beraten

: — Verkaufsargumente Uberzeu-

gend, situationsgerecht for-
mulieren

: —  Kommunikationssituationen

im Verkauf kritisch analysie-
ren

Abstimmung mit LF 3, 5, 12
(Serviceleistungen)

Rollenspiele zur Verkaufsargu-
mentation unter Verwendung von
Videotechnik

Ubungen zur Argumentation
(Sie-Stil)

Analyse fehlerhafter und erfolg-
loser Verkaufsgesprache




Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Preise in Beziehung zu den

Leistungen setzen

— Besonderheiten der Preis-
nennung

— Preisargumentation

Preisnennung zweckmaRig in
das Verkaufsgesprach einbe-
ziehen
Preis-Leistungs-Verhaltnis
Uberzeugend begriinden
Preisverhandlungen erfolg-
reich fuhren

Konflikte bei unterschied-
lichen Preisvorstellungen
l6sen

Abstimmung mit LF 9 (Preispolitik,
Preisstrategie), LF 10 (Verkaufs-
situationen)

Rollenspiele zur Preisargumen-
tation unter Nutzung der Video-
technik

Rabattdiskussion, Rabattstrate-
gien

Kundeneinwande entkraften

und Alternativangebote unter-

breiten

— Arten der Kundeneinwéande

— Einwandbehandlung

— Anforderungen an Alterna-
tivangebote

Entscheidungen Uber das
Vorgehen zur Einwandbe-
handlung situationsgerecht
treffen

Methoden der Einwandbe-
handlung im Verkaufsge-
sprach anwenden

aufgeschlossen und ange-
messen auf Kundeneinwande
reagieren

Entscheidungen verantwor-
tungsbewusst herbeifiihren

Rollenspiele zur Einwandbehand-
lung unter Nutzung der Video-
technik

19974
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Lernfeld 2: Verkaufsgesprache kundenorientiert fihren ZRW: 80 Std.
Lernsituation 2.5: Verkaufsgesprache zum Kaufabschluss fihren, erfolgreich Erganzungsangebote ZRW: 15 Std.
unterbreiten und Kundinnen/Kunden nach Kaufabschluss betreuen
SO S didaktisch-methodische
Fachkompetenz

(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

Anregungen

Verkaufsgesprache zum Ab-
schluss fihren

— Kundensignale

— Abschlusstechniken

— Geschlechterrolle beachten

{ —  Entscheidungshilfen fiir den

Kauf anbieten

i — Verkaufssituationen ein-

schétzen und Abschlusstech-
niken anwenden

i —  Hilfsbereitschaft zeigen
i — einfuhlsam agieren

Erganzungsangebote unter-
breiten und die Kundin/den

Kunden nach ihrer Kaufent-
scheidung betreuen

— Waren und Serviceleistungen
als Erganzungsangebote
erfolgreich anbieten

— Kaufentscheidungen bekraf-
tigen

— warenbezogene Pflege- und
Wartungshinweise unterbrei-
ten

— die Kundin/den Kunden
situationsgerecht verab-
schieden

- Entscheidungen verantwor-
tungsbewusst herbeifiihren

Abstimmung mit LF 3 (Kassierung)
Rollenspiele (Nutzung der
Videotechnik)

komplexe Verkaufsgesprache
fuhren

— Beratung

— Betreuung

: -~ Argumentationstechniken

anwenden

: — situationsbezogen einfache

Auskiinfte in einer Fremd-
sprache erteilen

i — die Verkaufskommunikation

mit der Kundschaft planvoll
gestalten

— die Kundin/den Kunden durch

freundliche Gesten und Hilfs-
bereitschaft an das Unterneh-
men binden

Abstimmung mit dem Fremd-
sprachenunterricht
Verkaufstraining (Nutzung der
Videotechnik)
Zusammenfassung der Verkaufs-
gesprachsphasen




ZRW: 80 Std.
ZRW: 20 Std.

Lernfeld 3: Kunden im Servicebereich Kasse betreuen

Lernsituation 3.1: Rechtliche und betriebliche Regelungen fur den Abschluss von Kaufvertragen

situationsbezogen anwenden

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

: Methoden- und Lernkompetenz |

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Voraussetzungen des Zustan-

dekommens von Kaufvertragen

darstellen

— Rechtssubjekte

— Rechts- und Geschéfts-
fahigkeit

— Rechtsobjekte

- Rechtsgeschéfte, Willens-
erklarung, Vertrage

— Vertragsfreiheit

— Nichtigkeit und Anfechtung
von Rechtsgeschéaften

i — Rechts- und Geschéftsfahig- |
: keit aus den Paragraphen des

BGB beurteilen

— Stufen der Geschaftsfahigkeit

strukturiert darstellen

— Arten der Rechtsgeschéfte

selbststandig erarbeiten

i —  Formen der Willenserklarung

aus dem BGB herleiten

— Nichtigkeit und Anfechtung

fallbezogen aus dem BGB
unterscheiden

— Arbeitsergebnisse rechtlich

kompetent beurteilen

Bezug zur taglichen Praxis im
Ausbildungsunternehmen
herstellen

gruppendynamisch Prozesse
gestalten

rechtliche Bestimmungen ver-
antwortungsbewusst einhalten

Umgang mit dem BGB, Arbeiten
mit Gesetzestexten
Arbeitsblatter

Gruppenarbeit

Abschluss des Kaufvertrages
mit der Kundin/dem Kunden
nachvollziehen

- Anfrage, Angebot

— Zustandekommen des Kauf- |

vertrages

— Verpflichtungs- und Erfil-
lungsgeschaft

- Eigentumsibertragung

- AGB

— rechtliche Unterschiede

zwischen Anfrage und Ange-
bot darstellen

— Madglichkeiten des Zustande-

kommens des Kaufvertrages
differenzieren

— Eigentum und Besitz unter-

scheiden

i — die AGB's des Ausbildungs-

betriebes situationsbezogen
anwenden

— Informationen anhand prak-

tischer Beispiele austauschen

— Verantwortung fur die Erfll-

lung der Pflichten aus dem
Kaufvertrag tibernehmen

— verschiedene AGB’s ein-

schétzen und fair kritisieren

Abstimmung mit LF 6 (Bestellung)
und LF 10 (betriebliche Rege-
lungen)

Fallbeispiele

Arbeit mit Fachzeitschriften
Arbeitsblatter

Internet
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Lernfeld 3:

Lernsituation 3.2;

Kunden im Servicebereich Kasse betreuen ZRW: 80 Std.

Der Kundin/dem Kunden verschiedene Zahlungsmadglichkeiten anbieten ZRW: 20 Std.

Kompetenzen

didaktisch-methodische

Fachkompetenz Anregungen

(inhaltliche Anregungen) Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

verschiedene Zahlungsmaglich- — sicher im Zahlungsverkehr — verantwortungsbewusst mit — Abstimmung mit LF 2 (Service-

keiten unterscheiden und sicher handeln ' den verschiedenen Zahlungs- leistungen)
anwenden i — Informationen aus den Ausbil- moglichkeiten umgehen — Abstimmung mit LF 6 (Kaufver-
— Barzahlung : dungsbetrieben zu den Zah- — aktiv Zuhoren und Leistungen trage)
— Sicherheitsmerkmale des lungsmaglichkeiten beschaf- bewerten Internetrecherche
Bargeldes fen - Kommunikationsfahigkeit ent- Arbeitsblatter
— bargeldlose Zahlung wickeln Fragebogen

Vor- und Nachteile der
Zahlungsmaoglichkeiten




ZRW: 80 Std.

Lernfeld 3: Kunden im Servicebereich Kasse betreuen

Lernsituation 3.3: Den Kassiervorgang sicher und kundenorientiert durchfihren ZRW: 15 Std.
Fachkomoetenz ; SEIpEICNZen : didaktisch-methodische

. mp : Methoden- und Lernkompetenz : Human- und Sozialkompetenz Anregungen
(inhaltliche Anregungen) i !

Kassenarten, Kassensystem — Kassensystem und Kassen- — Kassierprozesse zuverlassig | — Unterrichtsgang

und Kassieranweisungen organisation entsprechend vorbereiten und verantwor- — Computer

unterscheiden und Kassiervor- den betrieblichen Gegeben- tungsvoll durchfihren — Vortrage

schriften anwenden

- Kassenordnung

— Kassenarbeitsplatz

— Ablauf der Kassierung

i —  Kassierbereitschaft selbst-

heiten beschreiben

standig herstellen

i — Stresssituationen am Arbeits-

platz ,Kasse" bewaltigen

LY
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Lernfeld 3:

Lernsituation 3.4:

Kunden im Servicebereich Kasse betreuen

Belege an der Kasse erstellen

ZRW: 80 Std.
ZRW: 10 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Kassenbelege erstellen
— Kassenberichte

— Kassenbon

— Quittungen

— Rechnungen

Informationen Uber Kassen-
belege beschaffen und den
Umgang mit den Belegen im
Ausbildungsunternehmen
beherrschen

Belege selbststandig und zu-
verlassig ausstellen, prifen
und bearbeiten

Gruppenarbeit/Arten der Belege
Belegmappe

Sonderfalle an der Kasse
bearbeiten

— Kassensturz

— Fehlbon

— Personalkauf

Probleme erkennen und zur
Losung beitragen

Spannungen ertragen und
besonnen reagieren

Fallbeispiele aus der Praxis

mathematische Kenntnisse
anwenden und Rechen-
fertigkeiten beherrschen

— Dreisatz

— Prozentrechnen

— Durchschnittsrechnen

schnell und sicher im Verkauf
rechnen

Rechentechniken im kauf-
mannischen Bereich anwen-
den

Losungsstrategien entwickeln

im Kassenbereich zuverlassig
und verantwortungsvoll
arbeiten

Abstimmung mit LF 11 (Vertei-
lungsrechnung)
Gruppenarbeit zu unterschied-
lichen Berechnungsarten




Lernfeld 3: Kunden im Servicebereich Kasse betreuen ZRW: 80 Std.
Lernsituation 3.5: Verkaufsdaten im Warenwirtschaftssystem erfassen ZRW: 15 Std.

Kompetenzen didaktisch-methodische
Fachkompetenz

(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz Human- und Sozialkompetenz

Anregungen

Bedeutung und Aufbau des

Warenwirtschaftssystems

(WWS) kennen

— Artikelnummerierung

— Stammdaten

- PLU-Verfahren

— Kassen im Online-Verbund-
system

— mit dem WWS sachgerecht
umgehen

Umgang mit dem computerge-
stutzten Warenwirtschaftssystem

6v
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Lernfeld 4:

Lernsituation 4.1:

Waren préasentieren

Das Sortiment gestalten

ZRW: 40 Std.
ZRW: 10 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Fachbegriffe anwenden

- Sortiment

— Sortimentsgliederung

— Kriterien der Sortiments-
bildung

— Sortimentsplanung

i — Sortimente beschreiben, tber- |

sichtlich darstellen

— bei der Sortimentsgestaltung

im Ausbildungsbetrieb mit-
wirken

i — Zusammenhange zwischen

Sortiment, Betriebsform und
Branche herstellen

i —  Sortimente selbststandig

planen

— Mitverantwortung fur das
Sortiment wahrnehmen
Sortimente im Team gestalten
ethische und 6kologische
Aspekte bei der Sortiments-
bildung berticksichtigen

Erstellen von Sortimentspyra-
miden

Diskussion zu Kriterien der
Sortimentsbildung

Planung eines fiktiven Sortiments

Grundlagen der Sortiments-
gestaltung im Einzelhandel be-
herrschen und die Sortiments-
politik am Beispiel des Ausbil-
dungsbetriebes erlautern

— Sortimentspolitik

— Sortimentskontrolle

— Sortimentsveranderung

i - Sortimentspolitik analysieren

Sortimentskontrollen durch-
fuhren

— Entscheidungen zur Sorti-

mentsveranderung treffen

i —  Marktveranderungen wahr-

nehmen, auf das Ausbil-
dungsunternehmen uber-
tragen und entsprechende
MalRnahmen einleiten

i — Verantwortung Ubernehmen

WWS
Renner-Penner-Listen




Lernfeld 4:

Lernsituation 4.2;

Waren préasentieren

Die Waren sachgerecht, kundenorientiert und verkaufswirksam prasentieren

ZRW: 40 Std.
ZRW: 20 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Waren sachgerecht im Ver-

kaufsraum lagern und betriebs-

wirtschaftlich sinnvoll prasen-

tieren

— Grundsatze der Waren-
prasentation

— Warenplatzierung

— Visual Merchandising

— Wirkung von Licht, Farbe
und Musik

— Preisauszeichnung
— Online-Shop

— fachkundig mit der Ware um-

gehen

— Warenprasentation wirkungs-

voll planen und umsetzen

i —  Prasentationsmittel gezielt

einsetzen

— Warentrager verkaufsfor-

dernd, waren- und kunden-
gerecht gestalten

: — Preisauszeichnungen unter
— Warentrager und ihre Zonen :

Beachtung der Verordnung
verkaufsfordernd vornehmen

— Kenntnisse auf die jeweilige

Branche anwenden und
Informationsquellen eigen-
standig nutzen

— flexibel auf veranderte Markt-

situationen reagieren

— Kreativitat bei der Waren-

prasentation entwickeln

— Web-Shops unter rechtlichen

und ethischen Aspekten beur-
teilen

Abstimmung mit LF 9 (Preisan-
gabenverordnung), LF 12 (E-
Commerce)

Warenprasentation im Warenver-
kaufskundekabinett
Erkundungsgénge

Kriterien zur gezielten Bewertung
als Arbeitsblatt

Farbenlehre

Berticksichtigung psychologischer
Gesichtspunkte
Preisschildgestaltungsiibungen
rechtliche Rahmenbedingungen
Arbeit am PC

Schaufenstertypen unter-
scheiden

i — Schaufenster und ihre Gestal- | —

tungsmadglichkeiten analy-
sieren und bewerten

i— Schaufenstergestaltungen

planen und durchfihren

Kreativitat bei der Schaufens-
tergestaltung entwickeln

i — eigene und fremde Ideen

bewerten

Gestaltung von Schaufenstern in
Form von Skizzen oder Modellen
Erkundungsgang

Bewertung der Ergebnisse anhand
vorgegebener Kriterien

TS
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Lernfeld 4:

Lernsituation 4.3:

Waren préasentieren

die Verkaufsflache optimal nutzen

Das Kundenverhalten bei der Ladengestaltung bericksichtigen und

ZRW: 40 Std.
ZRW: 10 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Ladengestaltung als Erfolgs-
faktor im Einzelhandel erkennen |
— Kundenverhalten '
— Kundenlaufstudien
— Ladenzonen
- Ladenausstattung ;
— Flachen- und Raumnutzung
— Vorschriften zur Unfallver-
hitung, Gefahrenabwen-
dung

verkaufspsychologische Er-
kenntnisse zum Kundenver-
halten bei der Ladengestal-
tung berlicksichtigen

i — Veranderungen im Kunden-

verhalten erkennen und fach-
und sachgerecht reagieren
Vorschriften anwenden

— sich mit dem Ausbildungs-

betrieb identifizieren
Ladengestaltung aktiv unter-
stltzen und Verantwortung
ubernehmen

Verantwortung fur die eigene,
die Sicherheit der Kollegin-
nen/Kollegen und der Kundin/
des Kunden wahrnehmen,

— Diebstahlsicherung der Waren

bertcksichtigen

Abstimmung mit Sozialkunde
Abstimmung mit LF 7 (Sicherheit
im Lager) und LF 10 (Laden-
diebstahl)

Ladengestaltung verschiedener
Einzelhandelsbetriebe (Exkursion)
Skizzen zur Ladengestaltung
Studien zum Kundenverhalten
Unfallverhitungsvorschriften
Arbeitssicherheitsgesetz
Diebstahl im Einzelhandel




Lernfeld 5:

Lernsituation 5.1:

Werben und den Verkauf fordern

Absatzwerbung und Verkaufsforderung vorbereiten und durchfihren

ZRW: 40 Std.
ZRW: 20 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Arten und Bedeutung von ab-

satzfordernden MalRnahmen

erkennen und die Kommunika-

tionspolitik als Marketinginstru-

ment anwenden

— Ubliche Marketinginstru-
mente

— Kommunikationspolitik

— Absatzmarkt erfassen und

analysieren

— inner- und aul3erbetriebliche

Werbemalnahmen verglei-

chen und anlassbezogen aus- |

wahlen

— Werbearten hinsichtlich ihrer

Wirksamkeit abwagen

— Serviceleistungen als Mittel

der Kundenbindung einbe-
ziehen

Informationen und Erfahrun-
gen aus der Arbeitswelt aus-
tauschen

Interessen der Marktteil-
nehmenden artikulieren
unterschiedliche Standpunkte
tolerieren

Abstimmung mit LF 2 (Kundenbe-
darf) und LF 3 (Anfrage/Angebot)
Abstimmung mit LF 12 (Marketing-
Mix)

Abstimmung mit LF 4 (Warenpra-
sentation)

Abstimmung mit Englisch (Ver-
kaufsgesprach)

Medien

Werbemalnahmen unter

Berticksichtigung zeitlicher und

finanzieller Gesichtspunkte

planen, durchfiihren und

bewerten

- Werbeziele

— Werbegrundsatze

—  Werbemittel und Werbe-
trager

- Werbewirkung

— Werbeplan erstellen
i —  Werbeaktivitaten effektiv und

zZielgruppenrelevant planen
und durchfiihren

— sinnvolle Entscheidungen

Uuber den Einsatz der Werbe-

: mittel und Werbetrager treffen
— Stufen der Werbewirkung '

exemplarisch nachvollziehen

— Werbemittel gestalten und

prasentieren

WerbemalRnahmen selbst-
standig und im Team planen
Werbebotschaften kreativ
gestalten

mit Werbepartnern kommu-
nizieren und kooperieren
Vorschlage fur den effektiven
Einsatz von Absatzwerbung
und Verkaufsférderung unter-
breiten

faire Kritik und Selbstkritik
austiben

Abstimmung mit Deutsch
(Werbebrief)

Arbeit am PC

Werbeplane fir verschiedene
Betriebsformen und Sortimente
Gruppenarbeit

€S
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Lernfeld 5:

Lernsituation 5.2;

Werben und den Verkauf fordern

Wirtschaftliche, rechtliche, ethische Grenzen der Werbung berlicksichtigen

ZRW: 40 Std.
ZRW: 10 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Grundlagen eines fairen Wett-
bewerbs erkennen, beurteilen
und anwenden

— Werbeerfolgskontrolle

— Wettbewerbsrecht

— Verbraucherschutz

Gefahren der Werbung erken-

nen und bewerten
Rechtsfélle zum unlauteren
Wetthewerb unter Beachtung
der aktuellen Rechtslage
I6sen

Ergebnisse von Betriebser-
kundungen angemessen
prasentieren

eigene Wertvorstellungen
artikulieren sowie fremde
Wertvorstellungen akzep-
tieren

mediale Wirklichkeit und
Verbraucheralltag kritisch
reflektieren
wettbewerbsrechtliche
Bestimmungen konsequent
einhalten

soziale Verantwortung fur
Inhalte und Methoden der
Werbung wahrnehmen

Abstimmung mit LF 4 (Waren-
prasentation)

Nutzung von Medien

Pro & Contra-Argumentation
betriebliche Erkundungen
Gesetzestexte




Lernfeld 5: Werben und den Verkauf fordern

Lernsituation 5.3: Verpackungsmaterialien und Moglichkeiten der Warenzustellung unter

6konomischen und dkologischen Gesichtspunkten auswéhlen und bewerten

ZRW: 40 Std.
ZRW: 10 Std.

Fachkompetenz : SEiREIeNZer : _ didaktisch-methodische
. . i Methoden- und Lernkompetenz : Human- und Sozialkompetenz Anregungen
(inhaltliche Anregungen) : ‘

umweltpolitische Aspekte und — Warenverpackungen nach — gesellschaftliche Bedeutung Abstimmung mit LF 1 und 2
rechtliche Regelungen zur : O0konomischen und 6kolo- des Umweltschutzes begrei- (Warenokologie)
Verpackung und Entsorgung E gischen Gesichtspunkten ! fen Abstimmung mit Sozialkunde
bertcksichtigen und deren beurteilen — personliches Engagement fir

Notwendigkeit begrinden ;

— duales System Deutschland
(Der Grine Punkt)

- Verpackungsverordnung

Umweltschutz entwickeln

— sich mit der Verpackungsver-

ordnung kritisch auseinander
setzen

- Recycling

Mdglichkeiten der firmen- — Bedeutung der Warenzustel-
eigenen und firmenfremden lung als Serviceleistung des  :
Warenzustellung erkennenund ¢ Ausbildungsbetriebes erortern :
vergleichen i — effektive Moglichkeiten der :

Warenzustellung auswahlen

— auf Kundenwiinsche bei der

Warenzustellung eingehen
— Interessen des Ausbildungs-
betriebes berlicksichtigen

Erkundungsauftrag zu Leistungen
und Gebuhren

GS
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Lernfeld 6:

Lernsituation 6.1;

Waren beschaffen

Daten planen und auswerten

Beschaffungsprozesse auf der Grundlage warenwirtschaftlicher und marktbezogener

ZRW: 60 Std.
ZRW: 25 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

aul3erbetriebliche und innerbe-
triebliche Informationsquellen
zur Beschaffungsplanung nut-
zen

Marktinformationen erfassen

Bereitschaft zur Optimierung
des Beschaffungsprozesses
entwickeln

i — Recherchen zuverlassig

durchfiihren

Abstimmung mit LF 5 und LF 12
(Marktforschung)
Nutzung von Medien

Beschaffung von Waren planen

- Verkaufsdatenanalyse

— Bezugsquellenermittlung

— Bestellverfahren

— Hochst-, Mindest-, Meldebe-
stand

— Limitrechnung

— Absatz- bzw. Umsatzstatis-

tiken analysieren

i — Lieferanten- und Artikel-

dateien auswerten

: — Berechnungen zur Mengen-

und Zeitplanung durchfihren

selbststandig Entscheidungen
treffen und Mitverantwortung
tragen

Abstimmung mit LF 4 (Sortiments-
gestaltung) und LF 8 (Bilanz)
Gruppenarbeit/Projektarbeit
Statistiken aus dem WWS nutzen
Erfahrungen aus den Ausbildungs-
betrieben nutzen
Internetrecherche
Lieferantenermittiung




Lernfeld 6:

Lernsituation 6.2:

Waren beschaffen

Kaufvertrage vorbereiten

ZRW: 60 Std.
ZRW: 5 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Angebote von Lieferantinnen/
Lieferanten einholen

- Anfrage

— Anpreisung

— Angebot

— Bindungsfristen

— Inhalte des Angebotes

— Angebotsvergleiche

- Kaufvertragsarten

Anfragen mundlich und
schriftlich formulieren
Angebote begriindet aus-
wahlen

Rechenverfahren zur Lsung

kaufmannischer Sachverhalte

einsetzen
Bezugskalkulation durch-
fuhren

Verantwortung tragen und
Entscheidungen treffen

mit Lieferantinnen/Lieferanten
kommunizieren

Abstimmung mit LF 3 (rechtliche
Grundlagen), LF 12 (E-Procure-
ment) und LF 9 (Verkaufskalkula-
tion)

Abstimmung mit Deutsch (Schrift-
verkehr)

Rollenspiel/simuliertes Telefon-
gesprach Lieferer — Einzelhandler
simulierte Geschaftskorres-
pondenz

Diskussion

Fallbeispiele

Arbeit am PC (Textbausteine)

LS
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Lernfeld 6:

Lernsituation 6.3:

Waren beschaffen

Kaufvertrage abschliel3en

ZRW: 60 Std.
ZRW: 10 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

rechtswirksame Willenserkla-

rungen beim Abschluss von

Kaufvertragen abgeben

— Bestellung

- Bestellungsannahme

— Zusendung unbestellter
Waren

i —  BewertungsmaRstéabe unter

Berlicksichtigung oko-
nomischer, rechtlicher und
Okologischer Aspekte bilden

: —  kooperativ arbeiten
i — Probleme erkennen
— Entscheidungen sachlich be-

grindet treffen

— Exaktheit und Zuverlassigkeit

im beruflichen Handeln zeigen

— Konfliktsituationen bei der Be-

stellungsabwicklung erfolg-
reich bewaltigen

Partnerarbeit
Kalkulationsprogramme
Fallbeispiele

Schautafeln

Schriftverkehr

grafische Darstellung der Ergeb-
nisse




Lernfeld 7:

Lernsituation 7.1:

Waren annehmen, lagern und pflegen

Warenannahme und Wareneingangskontrolle durchfuhren

ZRW: 60 Std.
ZRW: 20 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Aufgaben bei der Warenan-

nahme wahrnehmen

— innere und &uRRere Prifung
der Waren

— Wareneingange nach WWS

— Wareneingange anhand von

Belegen kontrollieren

— Schadensprotokolle und

Mangelriigen anfertigen

i — Informationen des Warenein-

gangs im WWS auswerten

beim Wareneingang koope-
rativ mit Lieferern und Fracht-
firmen arbeiten

— Verantwortung fur die Waren-

eingangskontrolle Giberneh-
men und durch zuverlassiges
Arbeiten Inventurdifferenzen
vermeiden

Einbeziehung von Belegen des
Wareneingangs

Arbeit mit dem computerge-
stutzten WWS
Erkundungsauftrage

Storungen bei der Erfullung des

Kaufvertrages abwickeln

— mangelhafte Lieferungen

— Mangelarten

— Mangelrigen

— Lieferungsverzug

— Voraussetzungen des
Lieferungsverzuges

— Rechte der Kauferin/des
Kaufers

i —  Leistungsstérungen schnell

und selbststandig feststellen

— begrindet bei Pflichtverlet-

zungen durch die Lieferan-
tin/den Lieferanten entschei-
den

— Lésungsstrategien anhand

ausgewahlter Fallbeispiele
entwickeln

i — Fallbeispiele mit dem BGB

und HGB im Team l6sen

— mit Lieferantinnen/Lieferanten

kommunizieren

— Arbeitsergebnisse der Fall-

beispiele strukturiert doku-
mentieren

Abstimmung mit LF 10 (Rekla-
mation)

Abstimmung mit LF 3 (Verpflich-
tungsgeschaft)

Einbeziehung von BGB und HGB
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Lernfeld 7:

Lernsituation 7.2:

Waren annehmen, lagern und pflegen

Waren lagern und pflegen

ZRW: 60 Std.
ZRW: 10 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Lagergrundsatze, Sicherheit
und Umweltschutz erlautern
— Aufgabe der Lagerhaltung
— Lagerarten

— Sicherheit im Lager

— Umweltschutz im Lager

Anforderungen an die Lager-
organisation formulieren
praktische Erfahrungen aus

dem Unternehmen einbringen

Malinahmen der Unfallver-
hutung und Sicherheit sehen
und zur Lésung beitragen
verantwortungsbewusst und
kooperativ handeln

Abstimmung mit LF 4 und LF 5
(Waren prasentieren, Umwelt-
schutz)

Abstimmung mit Sozialkunde
(Berufsgenossenschatft)
Diagnostizierauftrage zur Einhal-
tung der Verwaltungsvorschriften
und Sicherheit im Lager

Lagerorganisation und Arbeits-
ablaufe im Lager gestalten

- Wareneingang

— Warenpflege

— Warenauslagerung

Lagerplatzanordnung erar-
beiten

warengerechte Lagerung fall-
bezogen beurteilen

bei der Teamarbeit kooperativ
arbeiten, unterschiedliche
Standpunkte tolerieren
Verantwortung fur die Waren-
pflege Gbernehmen

Exkursion in ein Lager
Beachtung branchenspezifischer
Besonderheiten




Lernfeld 7:

Lernsituation 7.3:

Waren annehmen, lagern und pflegen

Wirtschaftlichkeit und Risiken der Lagerhaltung Gberprifen

ZRW: 60 Std.
ZRW: 10 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Wirtschaftlichkeit der Lagerhal-

tung Uberprifen

— optimaler Lagerbestand

— wirtschatftliche Gesichts-
punkte der Lagerhaltung

des WWS kontrollieren
Lagerkosten aufbereiten und
darstellen
Schlussfolgerungen fir

Lagerbestandsfihrung mithilfe — personliche Verantwortung far

die wirtschaftliche Lagerhal-
tung Ubernehmen

— Kosteneinsparungen im Aus-

bildungsbetrieb begriinden

Abstimmung mit LF 6 (Bestands-
arten)

Auswertung von Fachzeitschriften
Nutzung des Internets

(Lagerkosten) Kosteneinsparungen ziehen
Lernfeld 7: Waren annehmen, lagern und pflegen ZRW: 60 Std.
Lernsituation 7.4: Bestadnde ermitteln, Lagerkennzahlen auswerten ZRW: 20 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Bestande ermitteln, Inventar er- :

stellen, Lagerkennzahlen aus-
werten

— gesetzliche Grundlagen und

Arten der Inventur
— Lagerbestandskennzahlen

Inventur vorbereiten und im
Ausbildungsbetrieb mitge-
stalten

i — Ursachen von Inventur-

differenzen erkennen und
Ergebnisse interpretieren

i —  Lagerkennzahlen bewerten

i — bei Inventuren im Team

arbeiten

— Inventurtatigkeiten gewissen-

haft durchfiihren
Mitverantwortung flr das
Vermeiden von Inventur-
differenzen tragen

i — Ldsungsvorschlage fir eine

optimale Lagerhaltung
prasentieren

Abstimmung mit LF 10 (Laden-
diebstahl)

Abstimmung mit LF 8 (Inventur)
Einbeziehung Erfahrungen der
Auszubildenden

Nutzung Betriebs- und Branchen-
vergleichszahlen aus dem Internet
Einsatz WWS
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Lernfeld 8:

Lernsituation 8.1:

Geschaftsprozesse erfassen und kontrollieren

Betriebliche Geschéftsprozesse auf rechtlicher Grundlage ordnungsgemaf dokumentieren

ZRW: 80 Std.
ZRW: 20 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Aufgaben des betrieblichen
Rechnungswesens unter-
scheiden

i —  Aufgabenbereiche des Rech-

nungswesens als Elemente
eines komplexen Informati-
onssteuerungs- und Kontroll-
systems im Ausbildungsbe-
trieb verstehen

i — sich mit den Zielen des Aus-

bildungsbetriebes identifi-
zieren

— Exaktheit und Zuverlassigkeit

in der Arbeit nachweisen

Veranschaulichung durch Bezug-
nahme auf private Haushalte
betriebliches Rechnungswesen

Arten von Geschéftsvorgangen
im Unternehmen erfassen

— unterschiedliche betriebliche

Prozesse analysieren und
strukturieren

— Geschéftsvorgange sachlich

richtig wiedergeben

exemplarische betriebliche
Prozesse

Beziehungen zu Kundinnen/
Kunden und Lieferantinnen/Lie-
feranten

rechtliche Grundlagen kennen
und anwenden

— Rechtsvorschriften selbst- .
' standig auf die vorgegebenen

Beispiele transferieren

— sich mit der Nutzung der

rechtlichen Grundlagen in der
Praxis kritisch auseinander
setzen

t — sich mit dem Ausbildungs-

unternehmen identifizieren

Abstimmung mit LF 14 (Unter-
nehmensformen)

HGB, AO

Internationale Standards der
Rechnungslegung (IAS)

Grundséatze der ordnungsge-
maflen Buchfihrung nutzen und
anwenden

— Geschaftsvorgange erfassen
und gewissenhatft prifen

— Belege gemal der rechtlichen
Vorschriften bearbeiten, able-
gen und aufbewahren

— Verantwortungsbewusstsein
bei der Umsetzung der
Grundsétze der ordnungs-
geméaRen Buchflhrung zeigen

Aufbewahrungsfristen tber recht-
liche Bestimmungen hinaus
betriebliches und o6ffentliches
Interesse

Grundsétze ordnungsgemalier
DV-gestitzter Buchfuihrungs-
systeme (GoBS)




Lernfeld 8:

Lernsituation 8.2;

Geschaftsprozesse erfassen und kontrollieren

Bilanz auf der Grundlage des Inventars aufstellen und bewerten

ZRW: 80 Std.
ZRW: 35 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

i Methoden- und Lernkompetenz

! Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Vermdgens- und Finanzlage
eines Unternehmens darstellen
— Bilanzstruktur

— Bilanzsummengleichheit

— Bilanzveranderungen

— Auflésung der Bilanz

i — Bilanz eines Einzelhandels-

unternehmens aus dem In-
ventar ableiten

— buchhalterische Aufzeich-

nungen uberblicken

— Aussagen der Bilanz selbst-

standig ermitteln

— Buchungsregeln beherrschen

Bilanz kritisch werten

: — sachlich argumentieren

Abstimmung mit LF 7 (Inventur,
Inventar)

Arbeit im Computerkabinett
(WWS, computergestiitzte Buch-
fuhrung)

Aufstellen der Bilanz

Buchungssatze als kurz gefass-
te Darstellungen von betrieb-

und Wertveranderungen auf
Bestandskonten erfassen

i — Buchungssétze bilden
i — Belege vorkontieren
lichen Geschéftsfallen begreifen

i — Geschaftsfalle durch Anwen-

dung der Buchungsregeln
zuverlassig buchen

Einsatz von Belegen des Einzel-
handelsbetriebes (Interpretation,
Kontierung)

exemplarische Buchung auf
Bestandskonten
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Lernfeld 8: Geschaftsprozesse erfassen und kontrollieren ZRW: 80 Std.

Lernsituation 8.3: Wirtschaftlichkeit des Unternehmens auf der Grundlage von Kennziffern kontrollieren ZRW: 25 Std.
SEiREIeNZer didaktisch-methodische

Fachkompetenz

(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

Anregungen

Erfolg eines Unternehmens be-

werten

— Gewinn- und Verlustrech-
nung

— Einflussgréf3en auf den
Erfolg

— Statistik

erfolgswirksame Geschéfts-

falle exemplarisch auf Erfolgs- :

konten buchen

pretieren und tabellarisch
sowie grafisch darstellen

— kaufmannische Rechenver-

fahren gezielt auswéahlen und
anwenden

i — Kennzahlen sachkundig inter- |

bei der Ermittlung des Unter-
nehmenserfolgs exakt und
gewissenhaft handeln

Abstimmung mit dem LF 11
(Warenverkehr)

Arbeit im Computerkabinett
(WWS, computergestiitzte Buch-
fuhrung)

Fallstudien

Betriebsstatistiken




Lernfeld 9:

Lernsituation 9.1:

einordnen und erlautern

Preispolitische Malinahmen vorbereiten und durchfihren

Preispolitik als Bestandteil der Marketingkonzeption des Einzelhandelsunternehmens

ZRW: 40 Std.
ZRW: 10 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Preispolitik in die Unterneh-

menszielsetzung des Ausbil-

dungsbetriebes einordnen

— Verkaufspreis als absatz-
politisches Instrument

— Marktsituation

Preispolitik als notwendigen
Bestandteil der Marketing-
mafnahmen des Ausbil-
dungsbetriebes begriinden

personliches Engagement bei
der Durchsetzung unterneh-
merischer Zielsetzungen
zeigen

Abstimmung mit LF 1 (Unter-
nehmensziele) sowie LF 12
(Marketingkonzept)
betriebliche Erkundungen

Einflussgrof3en der Preisbildung
beschreiben

— Gewinn und Kosten

— gesetzliche Bestimmungen
— Preisempfehlungen

— Preisangabenverordnung

Bedeutung betriebsinterner
und betriebsexterner Ein-
flusse auf die Preisbildung im
Ausbildungsbetrieb ein-
schatzen

die Einhaltung der gesetz-
lichen Bestimmungen
kontrollieren

Mitverantwortung fur die Ent-
wicklung der Kosten als Ein-
flussgroRRe der Preisgestal-
tung Ubernehmen

Abstimmung mit LF 6 (Preis-
planung)

Abstimmung mit LF 4 (Preisaus-
zeichnung) und LF 5 (Unlauterer
Wettbewerb)
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Lernfeld 9: Preispolitische Malinahmen vorbereiten und durchfihren ZRW: 40 Std.
Lernsituation 9.2: Kalkulation des Verkaufspreises durchfuhren ZRW: 20 Std.
Fachkompetenz : SEiREIeNZer ; didaktisch-methodische
. mp i Methoden- und Lernkompetenz : Human- und Sozialkompetenz Anregungen
(inhaltliche Anregungen) ; :
Kalkulationsverfahren kennen — Rechenfertigkeiten bei der — Preisberechnungen zuver- — Abstimmung mit LF 6 (Bezugs-
und anwenden : Kalkulation nutzen : l&ssig und verantwortungs- kalkulation)
— Vorwartskalkulation — Kalkulationsschemata an- bewusst durchfiihren — Kalkulationsprogramm
- Ruckwartskalkulation :  wenden :
— verkirzte Kalkulationsver- i — selbststandig Computerpro-

fahren : gramme zur Kalkulation

i nutzen

Lernfeld 9: Preispolitische MaRnahmen vorbereiten und durchfiihren ZRW: 40 Std.
Lernsituation 9.3: Preisstrategien entwickeln und bewerten ZRW: 10 Std.
e , Kompetenzen : didaktisch-methodische
. mp : Methoden- und Lernkompetenz : Human- und Sozialkompetenz Anregungen
(inhaltliche Anregungen) : :
Preisstrategien im Einzelhandel — Notwendigkeit der Entwick- — Schlussfolgerungen aus der — Abstimmung mit LF 4 (Sortiments-
kennen und preispolitische ; lung von Preisstrategien ' Angebot-Nachfragesituation politik)
MalRnahmen des Einzelhan- ' erkennen : des Einzelhandelsbetriebes — aktueller Medieneinsatz
delsunternehmens erlautern : — wirksame Preisstrategien fur Ziehen
— Hochpreisstrategie : Einzelhandelsunternehmen im : - Ergebnisse der Teamarbeit
— Niedrigpreisstrategie ; Team entwickeln : mithilfe anschaulicher Medien
— Preisdifferenzierung — Auswirkungen aggressiver Uberzeugend présentieren
— psychologische Preisfest- Preisstrategien bewerten i — Nachfragereaktionen auf die

setzung ; : Preisstrategien abschatzen




Lernfeld 10:

Lernsituation 10.1:

Besondere Verkaufssituationen bewaltigen

Besondere Verkaufssituationen kundenorientiert gestalten

ZRW: 80 Std.
ZRW: 24 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

besondere Verkaufssituationen
bewaltigen

Hochbetrieb
Ladenschluss
Geschenkverkauf

Kundin/Kunde in Begleitung

Finanzierungskauf

sich auf Sonderfalle im
Verkauf vorbereiten
fehlerhaftes Verkaufsver-
halten analysieren

in besonderen Verkaufssitua-

tionen angemessen reagieren

Finanzierungsmoglichkeiten
situationsgerecht anbieten

sich in Ausnahmesituationen
des Verkaufs flexibel verhal-
ten

Einsatzbereitschaft und Be-
lastbarkeit bei Stress auf-
weisen

Probleme im Team gemein-
sam erfolgreich loésen
Einfuhlungsvermdgen in die
Situation der Kundin/des
Kunden zeigen

verbal und nonverbal ange-
messen mit der Kundin/dem
Kunden kommunizieren und
Uberzeugend argumentieren

Abstimmung mit dem LF 2
(Kommunikation im Verkauf,
Serviceleistungen)

Rollenspiele unter Nutzung von
Videotechnik

Beispiele fur positive und negative
Verkaufssituationen

19
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Lernfeld 10:

Lernsituation 10.2;

Besondere Verkaufssituationen bewaltigen

Kundenreklamation erfolgreich bewaltigen

ZRW: 80 Std.
ZRW: 20 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

rechtliche Regelungen im Um-

gang mit Reklamationen be-

schreiben und anwenden

- Sachmangelhaftung beim
Verbrauchsgiterkauf

— Gewahrleistungsrechte

— Garantie

- Kulanz

— Produkthaftungsgesetz

i — Rechtsfalle analysieren

fallbezogene Anwendung
rechtlicher Bestimmungen bei
Sachmangeln beherrschen

— Reklamationen situationsbe-

zogen und kundenfreundlich
bearbeiten und dabei struktu-
riert vorgehen

— selbststandig begrindete Ent-

scheidungen treffen

i — sachlich begriindet argumen-

tieren

— Konfliktsituationen ruhig und

sachlich l6sen

i — Interessen des Unternehmens

wahrnehmen

i — kunftigen Reklamationen

vorbeugen

Abstimmung mit dem LF 3 (AGB)
und LF 2 (Kommunikation im Ver-
kauf)

Abstimmung mit dem LF 7
(Méngel, Lieferung mangelhafter
Ware)

Arbeit mit Gesetzestexten
Fallbeispiele

Rollenspiele zu Kundenreklama-
tionen

AGB und Kulanzregelungen der
Ausbildungsbetriebe




Lernfeld 10:

Lernsituation 10.3;

Besondere Verkaufssituationen bewaltigen

Besondere Kundengruppen situationsgerecht bedienen

ZRW: 80 Std.
ZRW: 20 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Besonderheiten im Verhalten
bestimmter Kundentypen sowie
Kundengruppen kennen und im
Verkauf berticksichtigen

Schlussfolgerungen aus Be-
sonderheiten im Kundenver-
halten fur die eigene Ver-
kaufsstrategie ziehen
Wissen uber aktuelle Trends
im Kauf- und Verbraucher-
verhalten standig aktualisie-
ren und auf die eigene Bran-
che beziehen

sich individuell auf die Kundin/
den Kunden einstellen
kundenbezogen argumen-
tieren

besondere Kundengruppen
einfuhlsam beraten, bedienen
und betreuen

Kontakt und Kommunikation
mit verhaltensauffalligen
Kundinnen/Kunden gestalten
fremdsprachig mit auslandi-
schen Kundinnen/Kunden
kommunizieren

Abstimmung mit LF 2 (kunden-
bezogene Argumentation,
Kommunikationsstérungen)
Erkundungsauftrag zu typischen
Kundengruppen und deren Kauf-
verhalten

Verkaufsgesprache — Rollenspiel
Abstimmung mit Fremdsprachen-
unterricht
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Lernfeld 10:

Lernsituation 10.4:

Besondere Verkaufssituationen bewaltigen

Ladendiebstahl vorbeugen und in Konfliktsituationen angemessen reagieren

ZRW: 80 Std.
ZRW: 16 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

wirtschaftliche Auswirkungen
des Ladendiebstahls flir das
Einzelhandelsunternehmen
erkennen und dem Ladendieb-
stahl vorbeugen

— Ursachen

— Arten

— Malnahmen zur Vorbeu-

gung

Praventivmalinahmen gegen
Ladendiebstahl wirksam pla-
nen, kontrollieren und unter
Kosten-Nutzen-Aspekten
bewerten

Ladendiebstahl in Teamarbeit
verhindern

personliche Verantwortung fur
die Verringerung der Verluste
durch Ladendiebstahl tber-
nehmen

kreative Ideen zur Vorbeu-
gung von Ladendiebstahl ent-
wickeln und préasentieren

aktuelle Entwicklungen und
Trends
Gestaltung von Warnschildern

Verhaltensweisen und Tricks

von Ladendieben erkennen und

das eigene Vorgehen gemaf
rechtlicher und betrieblicher
Bestimmungen gestalten

bei Ladendiebstahl situations-

gerecht reagieren
Ladendiebstahl im Protokoll
erfassen

Teamfahigkeit bei Ladendieb-
stahl beweisen
Konfliktsituationen bewaltigen

Arbeit mit Gesetzestexten
Erfahrungen der Auszubildenden
Fallbeispiele
Ladendiebstahlprotokolle

Verhalten des Verkaufsperso-
nals bei Uberfall an der Laden-
kasse beschreiben

bei einem Uberfall korrekt
reagieren

in aulRergewdhnlichen Situa-
tionen im Team ruhig, beson-
nen und verantwortungsvoll
handeln

Informationsmaterial der Berufs-
genossenschaft




Lernfeld 11:

Lernsituation 11.1;

Geschaftsprozesse erfolgsorientiert steuern

Warenverkehr erfassen und dokumentieren

ZRW: 80 Std.
ZRW: 20 Std.

Fachkompetenz : SEiREIeNZer ; didaktisch-methodische

. mp i Methoden- und Lernkompetenz : Human- und Sozialkompetenz Anregungen

(inhaltliche Anregungen) ; :

Wareneinkauf und Warenver- — Belege des Warenverkehrs — Verantwortungsbewusstsein Abstimmung mit LF 6 (Angebots-

kauf dokumentieren und tber- gemal den rechtlichen Vor- bei der Umsetzung der vergleich), LF 7 (Prufung der

wachen schriften bearbeiten Grundsétze einer ordnungs- Warenannahme) und LF 8 (Grund-
gemaéaRen Buchflhrung zeigen satze der ordnungsgemalien

Buchfiihrung)
Lernfeld 11: Geschaftsprozesse erfolgsorientiert steuern ZRW: 80 Std.
Lernsituation 11.2:  Entscheidungen zur Anlagewirtschaft treffen und bewerten ZRW: 20 Std.

e : Kompetenzen : didaktisch-methodische

. mp i Methoden- und Lernkompetenz : Human- und Sozialkompetenz Anregungen
(inhaltliche Anregungen) ; C

Anschaffungskosten bei Sach- — Anschaffungskosten berech- — Okonomische und 6kologische Abstimmung mit LF 8 (kaufmanni-

nen und die Ergebnisse Aspekte berlcksichtigen

beurteilen

anlagen erfassen

sachlich begrindete Entschei-
dungen zur Wahl der Ab-
schreibungsmethode treffen

Wertminderungen von Anlage- — Abschreibungsverlauf exem-
gUtern ermitteln : plarisch rechnerisch und
grafisch darstellen

bei der Bewertung von Ver-
mdgensgegenstanden korrekt
vorgehen

Auswirkungen von Abschrei- — Vermogensgegenstande
bungen auf den Erfolg des ; sachlich richtig bewerten
Unternehmens erkennen

sche Rechenverfahren)
Einbeziehung von AfA-Tabellen
Arbeit im Computerkabinett

T.
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Lernfeld 11:

Lernsituation 11.3;

Geschaftsprozesse erfolgsorientiert steuern

Die Kostenstruktur analysieren und kontrollieren

ZRW: 80 Std.
ZRW: 20 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Kosten- und Leistungsrechnung

in das betriebliche Rechnungs-
wesen einordnen

Grundbegriffe der Kosten-
und Leistungsrechnung an-
wenden

Kostenarten des Unternehmens

erkennen und vergleichen

Struktur und Entwicklung be-

trieblicher Kosten analysieren

Verantwortungsbereiche im
Unternehmen als Entstehungs-
orte von Kosten erkennen

Verteilungsrechnen sicher
anwenden

Deckungsbeitragsrechnung als
Instrument der kurzfristigen
Erfolgskontrolle anwenden

Deckungsbeitragsrechnung
zur Preis- und Sortiments-
optimierung nutzen

zielgerichtet und verantwor-
tungsbewusst zur Kosten-
senkung im Unternehmen bei-
tragen

Abstimmung mit LF 4 (Sortimente,
WWS), LF 9 (Verkaufskalkulation)




Lernfeld 11:
Lernsituation 11.4:

Geschaftsprozesse erfolgsorientiert steuern

Betriebliche Kennziffern ermitteln, statistisch aufbereiten und MaRnahmen ableiten

ZRW: 80 Std.
ZRW: 20 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

typische Kennziffern des be-
trieblichen Prozesses unter-
scheiden

—  Wirtschaftlichkeit

— Rentabilitat

— Produktivitat

Kennziffern unter Anwendung i

geeigneter Rechenverfahren

ermitteln

Kennziffern statistisch aufbe-
reiten, grafisch darstellen und
auswerten

Ergebnisse kritisch werten
und sachlich argumentieren

wirtschaftliche Lage eines Un-
ternehmens beschreiben und
Entwicklungstendenzen erken-
nen

Maflnahmen zur Optimierung
betrieblicher Prozesse ablei-
ten

sich mit der betrieblichen Ent-
wicklung identifizieren und
verantwortungsbewusst
handeln

Abstimmung mit LF 14 (Unterneh-
mensentwicklung), LF 12 (Marke-
ting), LF 13 (Personaleinsatz-
planung)

WWS, computergestitzte Buch-
fihrung
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Lernfeld 12:

Lernsituation 12.1;

Mit Marketingkonzepten Kunden gewinnen und binden

Marketing als zentrale Aufgabe im Einzelhandel erfassen

ZRW: 60 Std.
ZRW: 10 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Marketing als Grundlage fir das

Erreichen der Unternehmens-
ziele erkennen

— Marketingziele

— Marketingaktivitaten

— Unternehmensleitbild

absatzpolitische Instrumente
im Einzelhandel analysieren
und bewerten

— Instrumente des Marketing

absatzorientiert kombinieren

— Unternehmensleitbild als

Erfolgsfaktor des Marketing
entwickeln

i —  Bereitschaft zur Verinnerli-

chung des Unternehmens-
leitbildes entwickeln

i —  Verhalten im Ausbildungs-

betrieb an dem Unterneh-
mensleitbild ausrichten

Abstimmung mit LF 5
(Kommunikationspolitik)
verschiedene Unternehmens-
leitbilder von Einzelhandels-
unternehmen vergleichen

Lernfeld 12:

Lernsituation 12.2:

Mit Marketingkonzepten Kunden gewinnen und binden

Marktinformationen und Kundendaten sammeln und auswerten

ZRW: 60 Std.
ZRW: 10 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Marktinformationen ermitteln
und unternehmerische Ent-

— inner- und aulRerbetriebliche

scheidungen auf der Grundlage
i — Primér- und Sekundérerhe-

von Marktinformationen vorbe-

reiten

— Bereiche der Marktfor-
schung

— Methoden der Marktfor-
schung

Informationsquellen auswer-
ten

bungen durchfihren

— Kundinnen/Kunden beobach-

ten, befragen und Markt-
situationen beschreiben

— Bereitschaft zum personlichen

Engagement und zur stén-
digen Mitwirkung an der
Marktforschung entwickeln

— Marktsituationen im Team

analysieren und gemeinsam
Entwicklungen prognosti-
zieren

i — verantwortungsvoll mit Kun-

dendaten umgehen

Abstimmung mit LF 2 (Bedarfser-
mittlung), LF 6 (Warenbeschaf-
fung), LF 10 (Kundengruppen)
statistisches Material

Arbeit am Computer

Gestaltung von Fragebdgen zur
Erhebung von Kundendaten




Lernfeld 12:

Lernsituation 12.3;

Mit Marketingkonzepten Kunden gewinnen und binden

Marketingkonzepte kundenwirksam entwickeln und prasentieren

ZRW: 60 Std.
ZRW: 20 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Servicepolitik als besonderes
Instrument der Kundenbindung
verstehen

und Beschwerdemanagement
des Ausbildungsbetriebes
analysieren und prasentieren

— Kundenbeziehungsmanagement — personliche Verantwortung

fur die Kundenbindung und
die Festigung der Markt-
position des Ausbildungs-
betriebes wahrnehmen

Abstimmung mit LF 10 (Reklama-
tion)
betriebliche Erkundung

Marketingkonzepte als ganz-
heitliche und Ubergreifende

Ausrichtung des Unternehmens
zur Realisierung der Marketing-

ziele

— Marketingstrategien

— Aufbau einer Marketing-
konzeption

Marketingkonzepte fiir Einzel-
handelsunternehmen auf der
Grundlage strategischer Uber-
legungen erstellen

Zeit- und Arbeitsplane zur Um-
setzung von Marketingkonzep-
ten entwickeln sowie Verant-
wortlichkeiten festlegen

Entwicklung, Prasentation
und kritische Bewertung von
Marketingkonzepten im Team

Abstimmung mit LF 14 (Konzept
zur Entwicklung eines Einzelhan-
delsunternehmens)

G/
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Lernfeld 12:

Lernsituation 12.4:

Mit Marketingkonzepten Kunden gewinnen und binden

E-Commerce zur Festigung der Marktposition und Kundenbindung einsetzen

ZRW: 60 Std.
ZRW: 20 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Bedeutung des E-Commerce
fur den Einzelhandel erkennen

- E-Commerce-Anwendungen

— Internet-Recht

— Entwicklung virtueller Markt-

platze

Kenntnisse und Fertigkeiten

der Arbeit mit dem Computer
anwenden

Online-Shop planen, einrich-
ten und aktualisieren

Waren unter Nutzung speziel-

ler Software online prasentie-
ren

Kommunikation mit der Kun-
din/dem Kunden Uber das
Internet gestalten
elektronische Dienste als
Kundenbindungsinstrumente
beurteilen

Abstimmung mit LF 2 (Waren-
kenntnisse)

Abstimmung mit LF 4 (Warenpra-
sentation im Online-Shop)
Zertifizierung von Online-Shops
Arbeit am Computer




Lernfeld 13:

Lernsituation 13.1;

Personaleinsatz planen und Mitarbeiter fihren

Den Personalbestand und die -struktur analysieren

ZRW: 60 Std.
ZRW: 10 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

i Methoden- und Lernkompetenz

! Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Personaldaten erfassen, auf-
bereiten und analysieren

— Personalpolitik

— Personalbedarfsplanung
— Datenschutz

— Personalstatistiken

i —  Personalstatistiken zielge-

: richtet entsprechend der

. Personalpolitik auswerten

— Schlussfolgerungen fir die

' weitere Personalplanung
ziehen

: —  mit Personaldaten verantwor-

tungsbewusst umgehen

Abstimmung mit LF 1 (Mitbestim-
mung)

Abstimmung mit Sozialkunde
(Gesetze)

Datenschutz (Bundesdatenschutz-
gesetz)

Lernfeld 13:

Lernsituation 13.2;

Den Personalbestand verandern

Personaleinsatz planen und Mitarbeiter fihren

ZRW: 60 Std.
ZRW: 20 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Mdglichkeiten der Personalver-

anderung erkennen und den

Personalbestand bedarfsge-

recht anpassen

— interne und externe Per-
sonalbeschaffung

— Arbeitsvertretung

— Headhunting

— Jobsharing

— kurzfristige Unterbesetzung

— Kindigungen

— Versetzungen

- Teilzeit

— Vorruhestand

— unterschiedliche Personalbe-

i tionsgerecht auswahlen
i — auf Personalunterdeckungen

mit verschiedenen Instrumen- :
: — unterschiedliche Interessen-

: ten reagieren

i — unterschiedliche Malinahmen

: zum Personalabbau situati-
onsgerecht auswahlen

— Kriterien zur Bewerberinnen-/
schaffungsmafRnahmen situa- :
i — Rechte und Pflichten aus dem

Bewerberauswahl aufstellen

Arbeitsvertrag bewusst wahr-
nehmen

lagen der Beteiligten beriick-
sichtigen

— gesetzliche Regelungen beim

Personalabbau einhalten

— Folgen des Personalabbaus

erkennen und nach humanen
L6sungen suchen

Abstimmung mit LF 10 (Hochbe-
trieb)

Abstimmung mit Sozialkunde
(Arbeitsrecht, Arbeitsvertrage)
Abstimmung mit Deutsch (Bewer-
bung, Arbeitszeugnisse)
Stellenausschreibungen
Handbucher fur Bewerberinnen/
Bewerber

Rollenspiel
Betriebsverfassungsgesetz
Mobbing
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Lernfeld 13:

Lernsituation 13.3:

Entgeltberechnungen durchfihren

Personaleinsatz planen und Mitarbeiter fihren

ZRW: 60 Std.
ZRW: 20 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

typische Entgeltarten im
Einzelhandel unterscheiden
— Zeitlohn

— Leistungslohn

Lohn- und Gehaltsberechnun-
gen durchfuhren

— gesetzliche Abziige

— Freibetrage

Entgelt unter Beachtung der
Vorschriften berechnen
kaufmannische Rechenver-
fahren sicher anwenden

Berechnungen exakt und
gewissenhaft durchfiihren
Lohnfort- und Gehaltsfor-
derungen realistisch formu-
lieren

Abstimmung mit LF 1 (Sozialver-
sicherung, private Vorsorge)
Einsatz Computer

Datenschutz (Bundes- und
Landesdatenschutzgesetz)
Tarifvertrag

aktuelle Beitragssatze und Lohn-
steuertabellen

— Zuschlage
Lernfeld 13: Personaleinsatz planen und Mitarbeiter fihren ZRW: 60 Std.
Lernsituation 13.4:  Mitarbeiterinnen/Mitarbeiter motivieren und fuhren ZRW: 10 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Bedeutung der Mitarbeiter-

motivation erkennen

— Fuhren mit Zielen

— Mitarbeitergesprache

— Pramienregelungen :

— berufliche Aufstiegsmdglich-
keiten ;

— Fort- und Weiterbildung

i — M0oglichkeiten der Motivation

i - Begabungen und Fahigkeiten

gezielt einsetzen

der Mitarbeitenden erkennen

i —  Konflikte erkennen und LO-

sungsmaglichkeiten finden

{ —  Mitarbeitenden personlich-

keitsbezogen fordern

' —  mit Mitarbeiterinnen/Mitar-

beitern situationsgegerecht,
zZielgerichtet und einflihlsam
kommunizieren

Abstimmung mit LF 2 (Kommuni-
kation)

Beispiele aus der Praxis
Mobbing

Medien

Besuch eines Unternehmens
Fallbeispiele




Lernfeld 14;:

Lernsituation 14.1;

Ein Einzelhandelsunternehmen leiten und entwickeln

Voraussetzungen fr eine Unternehmensgrindung analysieren und darstellen

ZRW: 120 Std.
ZRW: 20 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Grundvoraussetzungen der
Existenzgrindung darstellen

personelle Voraussetzungen :
sachliche Voraussetzungen
rechtliche Voraussetzungen
Fordermdoglichkeiten im
Rahmen der Existenz-
grindung

Firma

Kaufmanns-/Kauffrau-
eigenschaften nach HGB
Handelsregister
Vertretungsrecht

Anforderungen an eine Unter- |

nehmerin/einen Unternehmer
herausarbeiten und anwen-
den

systematische Vergleiche an-
stellen und Ergebnisse pra-
sentieren

Bezlige zu den Ausbildungs-
betrieben und Unternehmen
aus der Region herstellen

Eigenschaften einer Kauffrau/

eines Kaufmanns aus dem
HGB herleiten

mit Ausziigen aus dem Han-
delsregister arbeiten

Firmenarten der Ausbildungs-

unternehmen bestimmen

Urteile verantwortungsbe-
wusst bilden

sachlich argumentieren
soziale Verantwortung fur
Existenzgrindung tragen
Fordermdoglichkeiten verant-
wortungsbewusst auswahlen
sich mit dem Ausbildungsbe-
trieb identifizieren

im Team selbststandig lernen
Kreativitat fordern

Fordermoglichkeiten des Landes
Sachsen-Anhalt

Gesetzestexte

Medien

Erkundungsgang zum Amtsge-
richt/Abt. Handelsregister

6.
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Lernfeld 14;:

Lernsituation 14.2;

Geeignete Unternehmensformen auswahlen

Ein Einzelhandelsunternehmen leiten und entwickeln

ZRW: 120 Std.
ZRW: 25 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Unternehmensformen nach
Merkmalen analysieren

— Einzelunternehmen

— Personengesellschaften
- Kapitalgesellschaften

Vor- und Nachteile der Unter-
nehmensformen vergleichend
gegenuberstellen

mithilfe des HGB ausgewahite

Kriterien erarbeiten und
zuordnen

Unternehmensformen sowie
ihre Perspektiven im Einzel-
handel kritisch einschatzen

Fallbeispiele

Vortrage

Kopfbdgen ausgewahlter Unter-
nehmen und Webseiten

Kooperation und Konzentration
darstellen

— Verbande

— Verbundgruppen

— Franchising

Informationen selbststandig
erarbeiten, strukturieren und
auswerten

Mdglichkeiten der Zusammen-

arbeit des Ausbildungsbetrie-
bes mit anderen Unterneh-
men und Institutionen erkun-
den

verantwortungsbewusst Ur-
teile zu den einzelnen Kon-
zentrationsformen bilden

Abstimmung mit LF 6 (Einkaufs-
kooperation)
Internet




Lernfeld 14;:

Lernsituation 14.3;

Mdglichkeiten der Finanzierung bewerten

Ein Einzelhandelsunternehmen leiten und entwickeln

ZRW: 120 Std.
ZRW: 25 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

: Methoden- und Lernkompetenz |

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Finanzierungsarten auswahlen
und Finanzierungsgrundsétze
anwenden

- Eigenfinanzierung

- Fremdfinanzierung

Vor- und Nachteile der Eigen- |

und Fremdfinanzierung far
das Unternehmen beurteilen
Informationsquellen selbst-
standig erarbeiten und er-
schlieen

Probleme erkennen und zur
Losung beitragen
Schlussfolgerungen aus Fi-
nanzierungsproblemen ziehen

Einsatz von Arbeitsbléattern
Gruppenarbeit

Kreditpriifung und Kreditvertrag
erklaren

- Kreditfahigkeit

- Kreditwirdigkeit

- Kreditvertrag

personliche und materielle
Kreditwirdigkeit bewerten
gewonnene Erkenntnisse an-
schaulich darstellen

Informationen austauschen
Mitverantwortung tragen

Abstimmung mit LF 10 (Finanzie-
rungskaur)

Kreditarten vergleichen

— Lieferantenkredit

— Kontokorrentkredit

— Darlehen

— Sonderformen der Finan-
zZierung

Merkmale der Kredite analy-
sieren

Informationen strukturieren
Zinsen und Tilgung berech-
nen

eigene Erfahrungen einbrin-
gen

Vergleichsrechnung (Kredit,
Leasing)

Kreditsicherheiten unterschei-
den

— Eigentumsvorbehalt

— Burgschaft

— Sicherungstubereignung
— Grundpfandrechte

Vor- und Nachteile der Kredit-
sicherheiten auf Fallbeispiele
Ubertragen

Zusammenarbeit im Team
aktiv und kollegial mitge-
stalten

Gruppenarbeit (Fallbeispiele)

T8
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Lernfeld 14;:

Lernsituation 14.4:

Ein Einzelhandelsunternehmen leiten und entwickeln

Zahlungseingange tberwachen und MaRnahmen bei Zahlungsverzug ergreifen

ZRW: 120 Std.
ZRW: 20 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

: Methoden- und Lernkompetenz |

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Zahlungsuberwachung anwen-

den

— Verjahrungsfristen

— Notwendigkeit der Termin-
Uberwachung

— nichtrechtzeitige Zahlung

— aulRergerichtliches Mahn-
verfahren

— gerichtliches Mahnverfahren

Rechte der Glaubigerinnen/
Glaubiger situationsgerecht
durchsetzen

offene Postenlisten auswerten

fristgemal handeln

Bedeutung der Zahlungsmoral
fur die Unternehmen erken-
nen

Lésungsvorschlage zur Ver-
besserung der Zahlungsmoral
entwickeln

Einsatz des computergestitzten
Warenwirtschaftssystems
Tabellenkalkulationsprogramme

Anzeichen fur Unternehmens-
krisen erkennen und Ursachen
ergriinden

Unternehmenssituationen
exemplarisch analysieren

auR3ergerichtliche und gericht-
liche MaRnahmen im Rahmen
einer Insolvenz des Unter-
nehmens fair diskutieren

gesetzliche Grundlagen (Insol-
venzverordnung)




Lernfeld 14;:

Lernsituation 14.5;

Ein Einzelhandelsunternehmen leiten und entwickeln

Konzept zur Entwicklung eines Unternehmens erarbeiten und prasentieren

ZRW: 120 Std.
ZRW: 30 Std.

Kompetenzen

Fachkompetenz
(inhaltliche Anregungen)

Methoden- und Lernkompetenz

Human- und Sozialkompetenz

didaktisch-methodische
Anregungen

Unternehmensentwicklung planen

Chancen und Risiken abwé-

sachlich argumentieren

— Abstimmung mit LF 12

— Marktanalyse : gen Urteile verantwortungsbe- (Marketing)

- Unternehmensanalyse — Unternehmen strukturieren wusst bilden — Gruppenarbeit

- strategische Zielbestimmung : - arbeitsteiliges Vorgehen — Unternehmensmodell als
: Beispiel

Malnahmen zur erfolgreichen i — Wissen aus allen LF syste- Probleme erkennen und zur | — Internetrecherche

Unternehmensentwicklung ableiten

— Finanzierungsplan erstellen

— Kredite beantragen -

— Einkauf und Lagerhaltung
optimieren -

— Mitarbeiterinnen/Mitarbeiter
schulen

— Marketing zur Kundenbindung
einsetzen

— Zahlungsmdglichkeiten den
Kundenerwartungen anpassen

— Serviceleistungen und
Warenprasentation weiter-
entwickeln

matisch zusammenfassen
und anwenden
Malnahmen in Gruppen er-
arbeiten

Dokumentation nach Kriterien |

aufbereiten und darstellen

L6sung beitragen
Selbstvertrauen und
Selbstbewusstsein starken
unterschiedliche
Standpunkte zur
Unternehmensentwicklung
tolerieren

— statistische Materialien

Entwicklungskonzept prasentieren i —
— Prasentationsvorbereitung

— Prasentationsdurchfiihrung P
— Prasentationsauswertung

Prasentationstechnik aus-
wahlen

Bewertungsmalfistab erarbei-
ten

Prasentation kritisch und fair
beurteilen
Feed-back sachlich geben

— Abstimmung mit LF 1 (Présen-
tationstechniken)
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