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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung Einflihrung

EINFUHRUNG

1 Vorwort zur Beschulung in Berufsgruppen

Der vorliegende Lehrplan zeigt die Mdglichkeit einer gemeinsamen Beschulung
der Berufe Kaufmann/-frau im Einzelhandel, Verkaufer/-in sowie Pharmazeutisch-
kaufménnische/r Angestellte/r auf. Werden nur Kaufleute im Einzelhandel mit
Verkaufern beschult, sind dem Unterricht die Lehrplanrichtlinien fir diese Berufe
zugrunde zu legen (Az. V1.4-BS9414.K5-1/2/5). Ein Wechsel von Schilerinnen
und Schilern zwischen gemeinsamer Beschulung und Fachklassenbeschulung
ist auf Basis des vorliegenden Lehrplans in der Regel méglich.

Die gemeinsame Beschulung in Berufsgruppen erméglicht den Schilerinnen und
Schiilern einen Einblick in verwandte Ausbildungsberufe und foérdert eine Offnung
der Ausbildung im Sinne des lebenslangen Lernens und der Berticksichtigung von
wechselnden Berufslaufbahnen.

Der Lehrplan fir die gemeinsame Beschulung in der Berufsgruppe Handel und
Verkauf beachten das Berufsprinzip durch berufsspezifisch geteilte Intensivie-
rungsstunden und Binnendifferenzierungen. Die innere Differenzierung erfolgt in
der Regel durch Gruppenbildung und differenzierte Aufgabenstellungen. Somit
wird die entsprechende fachliche Tiefe ermdglicht.

Auch bei der gemeinsamen Beschulung stellt der Lehrplan sicher, dass das Bil-
dungsziel der jeweiligen Ausbildungsberufe erreicht wird. Die fachliche Tiefe wird
auch bei gemeinsamer Beschulung gewdhrleistet. Grundsatzlich soll die gemein-
same Beschulung wahrend der gesamten Ausbildungszeit beibehalten werden.

2 Bildungs- und Erziehungsauftrag der Berufsschule

Die Berufsschule hat gemaR Art. 11 des Bayerischen Gesetzes Uber das Erzie-
hungs- und Unterrichtswesen (BayEUG) die Aufgabe, den Schilerinnen und
Schulern berufliche und allgemein bildende Lerninhalte unter besonderer Beriick-
sichtigung der Anforderungen der Berufsausbildung zu vermitteln. Die Berufs-
schule und die Ausbildungsbetriebe erflillen dabei in der dualen Berufsaushildung
einen gemeinsamen Bildungsauftrag.

Zentrales Ziel von Berufsschule ist es, die Entwicklung umfassender berufsbezo-
gener und berufsibergreifender Handlungskompetenz zu férdern. Damit werden
die Schulerinnen und Schiler zur Erfullung der spezifischen Aufgaben im Beruf
sowie zur Mitgestaltung der Arbeitswelt und der Gesellschaft in sozialer, 6kono-
mischer und 6kologischer Verantwortung, insbesondere vor dem Hintergrund sich
wandelnder Anforderungen, beféahigt.
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Einflihrung Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Das schlief3t die Férderung der Kompetenzen der jungen Menschen
- zur personlichen und strukturellen Reflexion,
- zum lebensbegleitenden Lernen,

- zur beruflichen sowie individuellen Flexibilitdt und Mobilitat im Hinblick auf das
Zusammenwachsen Europas

ein.

Um ihren Bildungsauftrag zu erfiillen, muss die Berufsschule ein differenziertes
Bildungsangebot gewéhrleisten, das

- in didaktischen Planungen fur das Schuljahr mit der betrieblichen Ausbildung
abgestimmte handlungsorientierte Lernarrangements entwickelt,

- einen inklusiven Unterricht mit entsprechender individueller Forderung vor
dem Hintergrund unterschiedlicher Erfahrungen, Fahigkeiten und Begabungen
aller Schulerinnen und Schler ermdglicht,

- fur Gesunderhaltung sowie spezifische Unfallgefahren in Beruf, fir Privatleben
und Gesellschaft sensibilisiert,

- Perspektiven unterschiedlicher Formen von Beschéftigung einschlief3lich un-
ternehmerischer Selbststandigkeit aufzeigt, um eine selbstverantwortliche Be-
rufs- und Lebensplanung zu unterstitzen,

- an den relevanten wissenschaftlichen Erkenntnissen und Ergebnissen im Hin-
blick auf Kompetenzentwicklung und Kompetenzfeststellung ausgerichtet ist.

3 Leitgedanken fur den Unterricht an Berufsschulen

Die Umsetzung kompetenz- und lernfeldorientierter Lehrplane hat zum Ziel, die
Handlungskompetenz der Schilerinnen und Schiler zu férdern. Unter Hand-
lungskompetenz wird hier die Bereitschaft und Befahigung des Einzelnen, sich in
beruflichen, gesellschaftlichen und privaten Situationen sachgerecht durchdacht,
sowie individuell und sozial verantwortlich zu verhalten, verstanden.

Ziel eines auf Handlungskompetenz ausgerichteten Unterrichts ist es, dass die
Schulerinnen und Schiler die Bereitschaft und Beféahigung entwickeln, auf der
Grundlage fachlichen Wissens und Kénnens, Aufgaben und Probleme zielorien-
tiert, sachgerecht, methodengeleitet und selbststéndig zu I6sen und das Ergebnis
Zu beurteilen (Fachkompetenz).

Des Weiteren sind stets die Entwicklung ihrer Personlichkeit sowie die Entfaltung
ihrer individuellen Begabungen und Lebensplane im Fokus des Unterrichts. Dabei
werden Wertvorstellungen wie Selbststandigkeit, Kritikfahigkeit, Selbstvertrauen,
Zuverlassigkeit, Verantwortungs- und Pflichtbewusstsein vermittelt und entspre-
chende Eigenschaften entwickelt (Selbstkompetenz).
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung Einflihrung

Die Bereitschaft und Fahigkeit, soziale Beziehungen zu leben und zu gestalten,
Zuwendung und Spannungen zu erfassen und zu verstehen sowie sich mit ande-
ren rational und verantwortungsbewusst auseinanderzusetzen und zu verstandi-
gen, mussen ebenfalls im Unterricht geférdert und unterstitzt werden (Sozial-
kompetenz).

Der Erwerb beruflicher Handlungskompetenz als mafRgebende Zielsetzung beruf-
licher Bildung bedingt auch, die mittelbaren Auswirkungen der weiter voranschrei-
tenden Digitalisierung im Unterricht zu berlcksichtigen. Dabei sind die Kompe-
tenzen im Umgang mit digitalen Medien als Querschnittskompetenzen zu betrach-
ten, die an Berufsschulen als integraler Bestandteil einer umfassenden Hand-
lungskompetenz erworben werden.

Handlungsorientierter Unterricht im Rahmen der Lernfeldkonzeption, der auf die
Vermittlung von Handlungskompetenz abzielt, orientiert sich vorrangig an hand-
lungssystematischen Strukturen und stellt gegenliber vorrangig fachsystemati-
schem Unterricht eine veranderte Perspektive dar. Bei der Planung und Umset-
zung des Unterrichts sollte daher berlicksichtigt werden, dass sich das Lernen der
Schilerinnen und Schiler in vollstandigen Handlungen vollzieht, die méglichst
selbst ausgefuhrt oder zumindest gedanklich nachvollzogen werden sollten.
Handlungen greifen die Erfahrungen der Lernenden auf und reflektieren sie in
Bezug auf ihre gesellschaftlichen Auswirkungen. Als didaktische Bezugspunkte
fur den Unterricht dienen Situationen, die fir die Berufsaustibung bedeutsam
sind.

4 Verbindlichkeit des Lehrplans

Die Ziele und Inhalte des Lehrplans bilden zusammen mit den Prinzipien des
Grundgesetzes fur die Bundesrepublik Deutschland, der Verfassung des Freistaa-
tes Bayern und des Bayerischen Gesetzes iber das Erziehungs- und Unter-
richtswesen die verbindliche Grundlage fir den Unterricht und die Erziehungsar-
beit. Im Rahmen dieser Bindung trifft die Lehrkraft ihre Entscheidungen in pada-
gogischer Verantwortung. Der Lehrplan enthalt keine methodischen Festlegungen
fur den Unterricht.

Die Reihenfolge der Lernfelder des Lehrplans innerhalb einer Jahrgangsstufe ist
nicht verbindlich, sie ergibt sich aus der gegenseitigen Absprache der Lehrkrafte
zur Unterrichtsplanung. Die Zeitrichtwerte der Lernfelder sind als Orientierungshil-
fe gedacht.
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Einflihrung Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

5 Ordnungsmittel und Stundentafeln
Ordnungsmittel

Dem Lehrplan liegen der Rahmenlehrplan fur den Ausbildungsberuf Kaufmann im
Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel, Verkaufer und Verkauferin — Beschluss
der Kultusministerkonferenz vom 18.06.2004 i.d.F. vom16.09.2016 — und die
Verordnung Uber die Berufsausbildungen zum Verkaufer und zur Verkauferin,
zum Kaufmann im Einzelhandel und zur Kauffrau im Einzelhandel vom 13. Marz
2017 (BGBI. I, Nr. 13, S. 458 ff.) sowie der Rahmenlehrplan fur den Ausbildungs-
beruf Pharmazeutisch-kaufmannischer Angestellter/Pharmazeutisch-kauf-
mannische Angestellte — Beschluss der Kultusministerkonferenz vom 26. April
2012 — und die Verordnung Uber die Berufsausbildung zum Pharmazeutisch-
kaufmé&nnischen Angestellten/zur Pharmazeutisch-kaufmannischen Angestellten
vom 03. Juli 2012 (BGBI. I, Nr. 31, S. 1456) zugrunde.

Die Ausbildungsberufe Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel, Ver-
kaufer/Verkauferin sowie Pharmazeutisch-kaufméannischer Angestell-
ter/Pharmazeutisch-kaufmannische Angestellte sind dem Berufsfeld Wirtschaft
und Verwaltung zugeordnet. Die Ausbildungszeit fur Verkaufer/Verkauferin be-
tragt 2 Jahre, fir Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel und Phar-
mazeutisch-kaufménnischer Angestellter/Pharmazeutisch-kaufmannische Ange-
stellte 3 Jahre.

Dem vorliegenden Lehrplan liegt zudem das KMS vom 21.12.2010, Az. VIl.4-
5D9410-1.137 709 (Erstellung von Lehrplanen zur gemeinsamen Beschulung von
kaufménnisch-verwaltenden Ausbildungsberufen in Berufsgruppen sowie von ge-
werblichen Ausbildungsberufen in Berufsgruppen) zugrunde.
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Einflihrung

Stundentafeln

Dem Lehrplan liegen die folgenden Stundentafeln zugrunde:

Ausbildungsberufe

Kaufmann/-frau im Einzelhandel,

Verkaufer/-in und

Pharmazeutisch-kaufméannische/r

Angestellte/r

Unterrichtsform

Einzeltagesunterricht

1,5 Tage 1Tag 1Tag

Jahrgangsstufe 10 11 12
Fach
Allgemeinbildender Unterricht
Religionslehre 1 1 1
Deutsch 1 1 1
Politik und Gesellschaft 1 1 1
Fachlicher Unterricht
Englisch 1 1 1
Einzelhandelsprozesse 5 1 1
Kaufmannische Steuerung und

1 1 -
Kontrolle
Kundenorientiertes Verkaufen 2 1 -
. EH/ EH/
Intensivierung Verk. PKA Verk. PKA EH PKA
Einzelhandelsprozesse 1 2 1 - 2 1
Kaufmannische Steuerung und
1 - - - 2 -

Kontrolle
Kundenorientiertes Verkaufen 1 - 1 - - -
Apothekenprozesse - 1 - 2 - 3
Summe 15 9 9

Seite 8




Einflihrung

Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Ausbildungsberufe

Kaufmann/-frau im Einzelhandel,
Verkaufer/-in und
Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Unterrichtsform

Blockunterricht

13 Block- 13 Block- 9 Block-
wochen wochen wochen
Jahrgangsstufe 10 11 12
Fach
Allgemeinbildender Unterricht
Religionslehre 3 3 3
Deutsch 3 3 3
Politik und Gesellschaft 3 3 3
Sport 2 2 2
Fachlicher Unterricht
Englisch 3 3 3
Einzelhandelsprozesse 11 5 5
Kaufmannische Steuerung und
3 7 -
Kontrolle
Kundenorientiertes Verkaufen 5 2 -
. EH/ EH/
Intensivierung Verk. PKA Verk. PKA EH PKA
Einzelhandelsprozesse 2 4 6 - 10 6
Kaufmannische Steuerung und
2 - - - 10 -
Kontrolle
Kundenorientiertes Verkaufen 2 - 5 - - -
Apothekenprozesse - 2 - 11 - 14
Summe 39 39 39
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung Einflhrung

6 Ubersicht Giber die Facher und Lernfelder

Kaufmann/-frau Pharmazeutisch-
im Einzelhandel/  kaufmannische/r

Einzeltagesunterricht Verkaufer/-in Angestellte/r

Jahrgangsstufe 10

Einzelhandelsprozesse
Das Einzelhandelsunternehmen reprasentieren/

Die eigene Apotheke prasentieren 80 Std. 80 Std.
Die eigene Rolle im Unternehmen mitgestalten - 40 Std.
Waren beschaffen 40 Std. 80 Std.
Waren annehmen und Lager kontrollieren 80 Std. 80 Std.
Werben und den Verkauf férdern 40 Std. -
240 Std. 280 Std.
Kaufméannische Steuerung und Kontrolle
Kunden im Servicebereich Kasse betreuen 80 Std. 40 Std.
80 Std. 40 Std.
Kundenorientiertes Verkaufen
Verkaufsgesprache kundenorientiert fiihren 80 Std. 40 Std.
Waren prasentieren 40 Std. 40 Std.
120 Std. 80 Std.
Apothekenprozesse
Arzneimittel und Medizinprodukte annehmen - 40 Std.
- 40 Std.
440 Std. 440 Std.
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Jahrgangsstufe 11

Einzelhandelsprozesse

Preispolitische MaRnahmen vorbereiten und
durchfiihren

Mit Marketingkonzepten/-projekten Kunden ge-
winnen und binden Teil 1

Kaufméannische Steuerung und Kontrolle
Geschéftsprozesse erfassen und kontrollieren

Kundenorientiertes Verkaufen
Besondere Verkaufssituationen bewaltigen

Apothekenprozesse
Uber apothekenibliche Waren beraten
Arzneimittel und Medizinprodukte lagern

Kaufmann/-frau
im Einzelhandel/
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-
kaufmannische/r
Angestellte/r

40 Std. -
40 Std. 40 Std.
80 Std. 40 Std.
40 Std. 40 Std.
40 Std. 40 Std.
80 Std. 40 Std.
80 Std. 40 Std.
- 40 Std.
- 40 Std.
- 80 Std.
200 Std. 200 Std.
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Einflhrung

Jahrgangsstufe 12

Einzelhandelsprozesse

Mit Marketingkonzepten Kunden gewinnen und
binden Teil 2

Personaleinsatz planen und Mitarbeiter flihren
Sortiment gestalten und bewerben

Ein Einzelhandelsunternehmen leiten und ent-
wickeln/Liquiditat sichern

Kaufméannische Steuerung und Kontrolle
Geschaftsprozesse erfolgsorientiert steuern

Apothekenprozesse

Mit heilberuflichen Verordnungen umgehen

Bei der Herstellung und Prifung von Arzneimit-
teln mitwirken

Kaufmann/-frau
im Einzelhandel/
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-
kaufmannische/r
Angestellte/r

40 Std. -
40 Std. -

- 40 Std.

40 Std. 40 Std.

120 Std. 80 Std.
80 Std. -
80 Std. -

- 60 Std.

- 60 Std.

- 120 Std.

200 Std. 200 Std.
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Einflhrung Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

. Kaufmann/-frau Pharmazeutisch-
Blockunterricht im Einzelhandel/ kaufmannische/r
Verkaufer/-in Angestellte/r

Jahrgangsstufe 10

Einzelhandelsprozesse
Das Einzelhandelsunternehmen reprasentieren/

Die eigene Apotheke prasentieren 52 Std. 52 Std.
Die eigene Rolle im Unternehmen mitgestalten - 26 Std.
Waren beschaffen 26 Std. 52 Std.
Waren annehmen und Lager kontrollieren 65 Std. 65 Std.
Werben und den Verkauf férdern 26 Std. -
169 Std. 195 Std.
Kaufméannische Steuerung und Kontrolle
Kunden im Servicebereich Kasse betreuen 65 Std. 39 Std.
65 Std. 39 Std.
Kundenorientiertes Verkaufen
Verkaufsgesprache kundenorientiert fiihren 65 Std. 39 Std.
Waren prasentieren 26 Std. 26 Std.
91 Std. 65 Std.
Apothekenprozesse
Arzneimittel und Medizinprodukte annehmen - 26 Std.
- 26 Std.
325 Std. 325 Std.
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Einflhrung

Jahrgangsstufe 11

Einzelhandelsprozesse

Preispolitische MalRhahmen vorbereiten und
durchfihren

Mit Marketingkonzepten/-projekten Kunden ge-
winnen und binden Teill

Kaufmannische Steuerung und Kontrolle
Geschéftsprozesse erfassen und kontrollieren

Kundenorientiertes Verkaufen
Besondere Verkaufssituationen bewaltigen

Apothekenprozesse
Uber apothekentibliche Waren beraten
Arzneimittel und Medizinprodukte lagern

Jahrgangsstufe 12

Einzelhandelsprozesse

Mit Marketingkonzepten Kunden gewinnen und
binden Teil 2

Personaleinsatz planen und Mitarbeiter flihren
Sortiment gestalten und bewerben

Ein Einzelhandelsunternehmen leiten und ent-
wickeln/Liquiditat sichern

Kaufmannische Steuerung und Kontrolle
Geschéftsprozesse erfolgsorientiert steuern

Apothekenprozesse

Mit heilberuflichen Verordnungen umgehen

Bei der Herstellung und Prifung von Arzneimit-
teln mitwirken

Kaufmann/-frau
im Einzelhandel/
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-
kaufmannische/r
Angestellte/r

78 Std.
65 Std. 65 Std.
143 Std. 65 Std.
91 Std. 91 Std.
91 Std. 91 Std.
91 Std. 26 Std.
91 Std. 26 Std.
- 78 Std.
- 65 Std.
- 143 Std.
325 Std. 325 Std.
36 Std.
54 Std. -
- 54 Std.
45 Std. 45 Std.
135 Std. 99 Std.
90 Std. -
90 Std. -
- 63 Std.
) 63 Std.
- 126 Std.
225 Std. 225 Std.
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7 Berufsbezogene Vorbemerkungen

Der Kaufmann im Einzelhandel und die Kauffrau im Einzelhandel sowie der
Verkaufer und die Verkauferin sind in der Hauptsache im Warenverkauf tétig,
bieten ihren Kunden Beratung und Service und nutzen Warenwirtschaftssysteme.
Sie kdnnen ferner mit dem Servicebereich Kasse, der Warenbeschaffung, dem
Wareneingang, der Lagerwirtschaft, dem Marketing, der Personalwirtschaft und
den Wechselwirkungen von Onlinehandel und stationarem Handel befasst sein.

Die Pharmazeutisch-kaufméannischen Angestellten sind in Apotheken, in
Krankenhausapotheken, in der pharmazeutischen Industrie, im pharmazeutischen
GroBhandel, bei Krankenkassen sowie in Apothekerkammern und -verbanden ta-
tig. Die wesentlichen Aufgaben der Pharmazeutisch-kaufménnischen Angestellten
liegen in der verantwortlichen Beschaffung und Lagerung von Arzneimitteln, Me-
dizinprodukten und apothekeniblichen Waren, der Organisation der Warenwirt-
schaft und einer aktiven Gestaltung des Marketings. Dartber hinaus fihren die
Pharmazeutisch-kaufmannischen Angestellten Tatigkeiten nach der Apotheken-
betriebsordnung unterstitzend aus und sind im Verkauf von Medizinprodukten
und apothekeniblichen Waren einschliel3lich der Beratung tétig. Sie besitzen den
"Nachweis der Sachkenntnis im Einzelhandel mit freiverkauflichen Arzneimitteln".

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

Das Lernfeld ,Mit Marketingkonzepten Kunden gewinnen und binden“im Fach
Einzelhandelsprozesse ist im Ausbildungsberuf Kaufmann/-frau im Einzelhandel
im Rahmenlehrplan Bestandteil des dritten Ausbildungsjahres und wird in Bayern
als Teil 1 und Teil 2 auf die Jahrgangsstufen 11 und 12 aufgeteilt. Die Lehrkrafte
an den Schulen missen eine geeignete Aufteilung im Sinne der vollstandigen
Handlung im Rahmen einer didaktischen Jahresplanung vereinbaren.

In allen Ausbildungsjahren integrieren die Zielformulierungen in den Lernfeldern
den Umgang mit aktuellen Medien, moderner Birokommunikationstechnologie
und berufsbezogener Software zur Informationsbeschaffung und Informationsver-
arbeitung. Die Dimensionen der Nachhaltigkeit — Okonomie, Okologie und Sozia-
les — erstrecken sich auf alle Aktionsbereiche der Ausbildungsbetriebe und wer-
den in die Lernfelder integriert. Sie bieten vielfaltige Anlasse fur wirtschafts- und
warenethische Bezlige.

Praxis- und berufsbezogene Lernsituationen nehmen grundsétzlich eine zentrale
Stellung in der Unterrichtsgestaltung ein und stellen auch eine geeignete Moég-
lichkeit der Binnendifferenzierung fiir den jeweiligen Ausbildungsberuf dar. Die
Schulerinnen und Schiler erwerben durch die selbststandige und eigenverant-
wortliche Bearbeitung dieser Lernsituationen die erforderlichen Kompetenzen und
wenden Lern- und Arbeitsstrategien gezielt an. Sie fuhren zur Lésung der Lernsi-
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung Einflhrung

tuationen eigenstandig eine vollstandige Handlung durch und erstellen ein Hand-
lungsprodukt.

Die in den Lernfeldern angegebenen Zeitrichtwerte beziehen sich auf den Einzel-
tagesunterricht und mussen bei Blockbeschulung entsprechend der vorgegebe-
nen Ubersichten Uiber die Facher und Lernfelder (Blockunterricht) angepasst wer-
den.

8 Besonderheiten bei der gemeinsamen Beschulung

Bei einer gemeinsamen Beschulung der Berufsgruppe sind die Lernfelder mit ih-
ren Zielformulierungen und Inhalten grundsétzlich fir alle Ausbildungsberufe ver-
bindlich. Die vorgegebene Reihenfolge der Lernfelder entspricht dem Lernfeld-
konzept und unterstiitzt die spiralcurriculare Kompetenzentwicklung bei den
Schulerinnen und Schilern. Die Einhaltung der Reihenfolge der Lernfelder ist im
Rahmen einer gemeinsamen Beschulung besonders sinnvoll.

Zu bericksichtigen ist ferner, dass die im Rahmen der Binnendifferenzierung
schattiert aufgefiihrten Kompetenzen und Inhalte zusatzlich in den Ausbildungs-
berufen Pharmazeutisch-kaufmannische/r Angestellte/r bzw. Kaufmann/-frau im
Einzelhandel und Verkaufer/in zu unterrichten sind, ohne dass dazu eine Klas-
senteilung notwendig ist. Unterschiedliche, berufsspezifische Lernsituationen, die
selbstreguliert von den Schilerinnen und Schilern bearbeitet werden, stellen da-
bei eine hilfreiche Méglichkeit der Binnendifferenzierung dar.

Ferner muss bei einer gemeinsamen Beschulung darauf geachtet werden, dass
sowohl in der Jahrgangsstufe 10 in den Lernfeldern ,Verkaufsgesprache kunden-
orientiert fuhren“ und ,Kunden im Servicebereich Kasse betreuen® als auch in der
Jahrgangstufe 11 im Lernfeld ,Besondere Verkaufssituationen bewaltigen“ auf-
grund der unterschiedlichen Zeitrichtwerte eine Vertiefung der Kompetenzen fir
die Aushildungsberufe Kaufleute im Einzelhandel bzw. Verkaufer/innen notwendig
ist, wahrend den Pharmazeutisch-kaufménnischen Angestellten apothekenspezi-
fische Kompetenzen vermittelt werden.

Sind Lernfelder bzw. einzelne Zielformulierungen zur Intensivierung ausgewiesen,
findet der Unterricht in den jeweiligen Ausbildungsberufen getrennt statt.

Die notwendigen Warenkenntnisse sind abhangig vom Sortiment des Ausbil-
dungsbetriebs sowie dessen Betriebs- und Verkaufsform. Die Berufsschule ver-
mittelt am Beispiel ausgewahlter Waren Techniken des Erwerbs von Waren-
kenntnissen und damit die Fahigkeit, sich in neue Sortimente einzuarbeiten. Zu-
satzlich werden bei den Pharmazeutisch-kaufménnischen Angestellten detaillierte
Warenkenntnisse zu Arzneimitteln, Medizinprodukten und apothekeniiblichen Wa-
ren vermittelt.
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Lehrplan

Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Jahrgangsstufe 10

Einzelhandelsprozesse 80 Std.

Das Einzelhandelsunternehmen
reprasentieren

Einzelhandelsprozesse 80 Std.

Die eigene Apotheke prasentie-
ren

Zielformulierung

Die Schiilerinnen und Schiler prasentie-
ren den Ausbildungsbetrieb. Im Hinblick
auf ihre beruflichen Tatigkeits- und Wei-
terentwicklungsmaoglichkeiten stellen sie
die Leistungsschwerpunkte und Arbeits-
gebiete ihres Einzelhandelsunterneh-
mens dar.

Binnendifferenzierung
Sie erlautern das Unternehmensleitbild.

und die 6konomischen und 6kologischen
Zielsetzungen sowie die gesamtgesell-
schaftliche Verantwortung des Unter-
nehmens. Sie informieren sich eigen-
standig im Ausbildungsunternehmen und
halten diese Information aktuell. Sie ent-
wickeln Madglichkeiten, zugéngliche In-
formationen auch Uber andere Unter-
nehmen zu erhalten. Sie beurteilen die
gewahlte Betriebsform im Zusammen-
hang mit Sortiment und Verkaufsform
und vergleichen dabei ihre Ausbildungs-
betriebe. Sie beschreiben die Organisati-
on ihres Unternehmens und dessen Ein-
gliederung in die Gesamtwirtschaft.

Bei der Erstellung der Prasentation bear-
beiten sie Aufgabenstellungen selbst-
standig in der Gruppe und wenden prob-
lemlésende Methoden an. Sie reflektie-
ren dabei das Zusammenwirken des
Personals in einem Einzelhandelsbetrieb
und setzen sich mit den Regelungen so-
wie Aufgaben, Rechten und Pflichten der

Zielformulierung

Die Schiulerinnen und Schiler verfi-
gen Uber die Kompetenz, ihre Apo-
theke adressatengerecht zu prasen-
tieren.

Die Schilerinnen und Schiler analysie-
ren die Stellung und die Aufgaben ihrer
Apotheke im Gesundheitssystem.

Sie informieren sich Uber Aufbau und
Struktur ihrer Apotheke. Sie verschaffen
sich einen Uberblick tiber Raume, Per-
sonal, Sortiment sowie Dienstleistun-
gen.

Binnendifferenzierung

Sie vergleichen ihre Ergebnisse mit den
Vorgaben des Apothekengesetzes und
der Apothekenbetriebsordnung.

Sie informieren sich Uber Arbeitsmog-
lichkeiten sowie Fort- und Weiterbil-
dungsmaoglichkeiten unter Nutzung von
Medien, auch in einer fremden Sprache.
Sie differenzieren Zustandigkeiten und
nehmen ihre Verantwortung fur die von
ihnen auszufihrenden Tatigkeiten wahr.

Die Schilerinnen und Schiiler setzen
Informations- und Kommunikationssys-
teme ein, um eine Prasentation vorzu-
bereiten und durchzufiihren. Dabei be-
achten sie das Urheberrecht. Sie wéh-
len geeignete Lern- und Arbeitsstrate-
gien aus. Zur Bewertung von Prasenta-
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Lehrplan

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Beteiligten im dualen System der berufli-
chen Ausbildung auseinander. Unter Be-
ricksichtigung von Tarifverhandlungen
im Einzelhandel beurteilen die Schilerin-
nen und Schiler die Bedeutung von Ta-
rifvertragen und die Rolle der Sozialpart-
ner bei deren Zustandekommen. Sie re-
flektieren die mitbestimmungsrechtlichen
Regelungen. Sie erkennen die Notwen-
digkeit der sozialen Sicherung und der
privaten Vorsorge in der Bundesrepublik
Deutschland. Die Schilerinnen und
Schiiler prasentieren und dokumentieren
ihre Arbeitsergebnisse strukturiert und
adressatenorientiert unter Verwendung
angemessener Medien. Sie verinnerli-
chen die Kundenorientierung als Leitbild
ihres beruflichen Handelns.

Inhalte
Arbeits- und Lerntechniken
Binnendifferenzierung

Einfacher Wirtschaftskreislauf

Aufgaben und Gliederung des Einzel-
handels

Arbeitssicherheit und Umweltschutz
Betriebsorganisation und Arbeitsablaufe
Ausbildungsvertrag
Jugendarbeitsschutz

Nachhaltigkeit

Prasentationstechniken

tionen erstellen sie einen Kriterienkata-
log.

Die Schilerinnen und Schiler stellen
ihnre Apotheke vor und prasentieren sie
als Teil des Gesundheitssystems.

Binnendifferenzierung

Dabei berticksichtigen sie die Bezie-
hung der Apotheke zu Behdrden des
offentlichen Gesundheitswesens und
den Standesvertretungen. Sie gehen auf
die Rolle des Apothekers als Kaufmann
und Heilberufler ein.

Die Schulerinnen und Schiler bewerten
ihre Prasentation und nehmen konstruk-
tives Feedback professionell an.

Die Schilerinnen und Schuler informie-
ren sich Uber die fur sie als Arbeitneh-
mer geltenden arbeits-, sozial- und mit-
bestimmungsrechtlichen Vorschriften
(Jugendarbeitsschutzgesetz, Mutter-
schutzgesetz, Elternzeitgesetz, Kundi-
gungsschutzgesetz) sowie Uber die tarif-
lichen Regelungen. Sie prifen Ausbil-
dungsvertrage, Arbeitsvertrdge und nut-
zen ihre Rechte zur Mitbestimmung.

Binnendifferenzierung
Sie prufen ihre Gehaltsabrechnungen.

Hinweise fir gemeinsame Beschulung: Die ersten zwei Binnendifferenzierungen
beim PKA-Lernfeld werden bevorzugt von einem Apotheker/einer Apothekerin un-

terrichtet.
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Lehrplan

Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Kundenorientiertes 80 Std.

Verkaufen

Verkaufsgesprache kundenori-
entiert fihren

Kundenorientiertes 40 Std.

Verkaufen

Verkaufsgesprache kundenori-
entiert fihren

Zielformulierung

Die Schulerinnen und Schiler fuhren un-
ter Anwendung von Waren-, Kommunika-
tions- und Verkaufskenntnissen Ver-
kaufsgesprache zur Zufriedenheit der
Kunden und des Unternehmens. Sie be-
herrschen wichtige Elemente der Kom-
munikations- und Verkaufstechnik sowie
Techniken zum Erwerb wesentlicher
Kenntnisse Uber Waren. Sie wenden die-
se in Rollenspielen an und zeigen dabei
sowohl verbal wie nonverbal kundenori-
entiertes Verhalten. Bei Bedarf geben sie
situationsgerecht einfache Auskiinfte in
einer fremden Sprache. Beim Verkaufs-
gesprach nutzen sie ihre Warenkenntnis-
se, um geeignete Verkaufsargumente zu
entwickeln. Sie beziehen in das Ver-
kaufsgesprach auch Serviceleistungen
des Unternehmens ein und reagieren
angemessen auf Kundeneinwénde. Sie
unterbreiten  Alternativvorschlage  mit
dem Ziel, die Kaufentscheidung zu for-
dern und zu einem erfolgreichen Kaufab-
schluss zu bringen.

Die Schilerinnen und Schler erstellen
Kriterienkataloge zur Beurteilung von
Spiel- und Trainingssituationen. Sie be-
werten Kommunikations- und Verkaufssi-
tuationen und geben angemessene
Ruckmeldungen. Als Hilfsmittel verwen-
den sie unter anderem Audio- und Video-
technik.

Zielformulierung

Die Schulerinnen und Schiler fihren
unter Anwendung von Waren-, Kom-
munikations- und Verkaufskenntnis-
sen Verkaufsgesprache zur Zufrie-
denheit der Kunden und der Apothe-
ke.

Die Schilerinnen und Schuler stellen
sich auf Verkaufs- und Beratungsge-
sprache ein und informieren sich Uber
die wichtigen Elemente der Kommunika-
tions- und Verkaufstechniken.

Sie bereiten Dienstleistungen vor und
berticksichtigen dabei die Interessen der
Apotheke und die individuellen Bedurf-
nisse der Kunden, auch im Sinne der
Inklusion.

Die Schilerinnen und Schiler informie-
ren Kunden (ber die angebotenen
Dienstleistungen und flhren diese
durch.

Sie nutzen Techniken zum Erwerb we-
sentlicher Kenntnisse lber Waren. Sie
beraten Kunden Uber apothekeniibliche
Waren. Sie driicken sich situationsge-
recht aus und nehmen die Winsche und
Emotionen der Kunden wahr. Dabei
achten sie auf ein positives Erschei-
nungsbild und setzen Kommunikations-
und Verkaufstechniken gezielt ein. Bei
Bedarf geben sie einfache Auskiinfte in
einer fremden Sprache.
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Lehrplan

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Inhalte

Warenvorlage

Beratendes Verkaufen
Preis-Leistungs-Beziehung
Erganzungsangebote
Fremdsprachliche Fachausdriicke

Typische
dungen

fremdsprachliche Redewen-

Die Schulerinnen und Schiler entwi-
ckeln ein Verstandnis fur ihre Kunden
und bauen ein Vertrauensverhaltnis auf.
Im Gesprach setzen sie Impulse zur
Umsetzung von MalRnahmen der Ge-
sundheitsvorsorge  und  Prévention.
Nach erfolgter Beratung schlielRen sie
das Verkaufsgesprach ab.

Die Schulerinnen und Schiler nutzen
Instrumente zur Bewertung der Kunden-
zufriedenheit.

Sie durchdenken ihr eigenes Verhalten
in den jeweiligen Situationen und ziehen
daraus Schlussfolgerungen fiir ihren
kunftigen Umgang mit Kunden.

Hinweise fliir gemeinsame Beschulung: Die zuséatzlichen 40 Stunden im Einzel-
handel fur das Lernfeld Verkaufsgesprache kundenorientiert fuhren dienen der ver-
starkten Ubung von Verkaufsgesprachen in Rollenspielen.
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Lehrplan Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Einzelhandelsprozesse 40 Std.

Die eigene Rolle im Unterneh-
men mitgestalten

Intensivierung

Zielformulierung

Die Schulerinnen und Schiler besit-
zen die Kompetenz, eigenverantwort-
lich ihre Rolle im Geschaftsablauf der
Apotheke zu gestalten.

Die Schilerinnen und Schiler analysie-
ren ihre eigene Position im Rahmen der
Aufbau- und Ablauforganisation in ihrer
Apotheke. Sie identifizieren unterschied-
liche Fihrungsstile und realisieren de-
ren Auswirkungen auf sich, auf das Be-
triebsklima, die Arbeitsmotivation sowie
auf die Arbeitsergebnisse. Sie zeigen
die Bereitschaft und Flexibilitdt, auch
komplexe Aufgaben engagiert zu bewal-
tigen.

Die Schulerinnen und Schiler achten
auf die Arbeitssicherheit und die Erhal-
tung ihrer Gesundheit (Bewegung, Er-
nahrung, Stressregulation, Sucht), be-
achten Hygieneregeln und richten ihren
Arbeitsplatz unter ergonomischen, 6ko-
logischen und ablauforganisatorischen
Aspekten ein. Sie berlicksichtigen As-
pekte der Datensicherheit, auch in Be-
zug auf Schadsoftware. Sie erstellen
Checklisten fir ihre Arbeitsablaufe und
nutzen weitere Techniken des Zeit- und
Selbstmanagements.

Sie halten sich an die Schweigepflicht
und erflllen die ihnen zugeordneten
Aufgaben sorgfaltig und verantwor-
tungsbewusst. Sie arbeiten kooperativ
im Team und berlcksichtigen bei Ent-
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung Lehrplan

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

scheidungen die Notwendigkeit von
Kompromissen. Sie vertreten gegenuber
anderen Uberzeugend ihre Meinung,
entwickeln ihre Kommunikationsfahig-
keit (verbale und nonverbale Kommuni-
kationstechniken) und ihr Selbstbe-
wusstsein (Geflihl der Selbstwirksam-
keit, realistisches Selbstbild). Sie zeigen
im Umgang miteinander, auch sensibili-
siert im Sinne des inklusiven Gedan-
kens, Kooperationsbereitschaft und
Wertschatzung.

Die Schulerinnen und Schiler entwi-
ckeln die Bereitschaft zu lebenslangem
Lernen und bewerten die Mdoglichkeiten
der Fort- und Weiterbildung aus berufli-
cher und personlicher Perspektive.

Sie beurteilen selbstkritisch ihr Verhal-
ten im Team und ihre Arbeitsergebnis-
se. Die Schiulerinnen und Schiler reflek-
tieren ihren Beitrag zum Betriebserfolg
und zur Gestaltung eines angenehmen
Betriebsklimas.

Sie hinterfragen die eigene Einstellung
zur Arbeit und respektieren die Vorstel-
lungen anderer.
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Lehrplan

Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Kaufmannische 80 Std.

Steuerung und Kontrolle

Kunden im Servicebereich Kasse
betreuen

Kaufmannische 40 Std.

Steuerung und Kontrolle

Kunden im Servicebereich Kas-
se betreuen

Zielformulierung

Die Schiulerinnen und Schuler fuhren im
Kassenbereich anfallende Tatigkeiten
durch und betreuen die Kunden freund-
lich und aufmerksam. Sie schlie3en unter
Beachtung rechtlicher und betrieblicher
Regelungen Kaufvertrage ab.

Binnendifferenzierung

Bei Bedarf weisen sie die Kunden auf die
Verwendung von AGB hin. Sie bieten
dem Kunden an der Kasse Serviceleis-
tungen an und unterbreiten Zusatzange-
bote.

Die Schilerinnen und Schiler informie-
ren den Kunden Uber Ubliche Zahlungs-
arten und deren Vor- und Nachteile. Sie
ordnen dabei die Zahlungsarten hinsicht-
lich ihrer Wirtschaftlichkeit fur das Unter-
nehmen ein. Die Schilerinnen und Schi-
ler wickeln Kassiervorgange unter Be-
ricksichtigung von Kundenkarten und
Gutscheinen ab und bedienen die Kasse
entsprechend der betrieblichen Bestim-
mungen. Sie erstellen Quittungen und
Rechnungen und beachten dabei um-
satzsteuerliche Vorschriften. Sie fihren
Kassenabrechnungen durch, erstellen
Kassenberichte und werten sie aus. Da-
Zu setzen sie bereits bekannte, géngige
Rechenverfahren ein. Sie nutzen das
Kassensystem als ein Instrument zur Er-
fassung von Verkaufsdaten im Waren-
wirtschaftssystem.

Zielformulierung

Die Schilerinnen und Schiler besit-
zen die Kompetenz, im Kassenbe-
reich anfallende Tatigkeiten durchzu-
fuhren und die Kunden freundlich
und aufmerksam zu betreuen.

Die Schilerinnen und Schiler informie-
ren sich Uber die Kassenanweisung ih-
rer Apotheke.

Sie schlieBen unter Beachtung rechtli-
cher und betrieblicher Regelungen
Kaufvertrage ab.

Sie nehmen Zahlungen bar und in bar-
geldloser Form entgegen. Sie bedienen
die Kasse entsprechend den betriebli-
chen Bestimmungen und schlieRen
Kassiervorgange ab.

Sie erstellen Quittungen und Rechnun-
gen und beachten dabei umsatzsteuerli-
che Vorschriften.

Binnendifferenzierung
Der Einsatz von Verpackungsmateria-
lien bei der Abgabe an den Kunden er-
folgt umweltbewusst.

Die Schilerinnen und Schiiler flihren
Kassenabrechnungen durch, erstellen
Kassenberichte und werten sie aus.

Die Schilerinnen und Schiller wenden
kaufmannische Grundrechenarten
(Dreisatz- und Prozentrechnen, Bin-
nendifferenzierung: Verteilungsrechnen)
sicher an.
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung Lehrplan

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Verkaufer/-in Angestellte/r
Inhalte

Rechts- und Geschaftsfahigkeit
Nichtigkeit und Anfechtbarkeit
Verpflichtungs- und Erfullungsgeschaft
Vertragsfreiheit

Sicherheitsmerkmale von Banknoten
Dreisatz- und Prozentrechnung
Binnendifferenzierung

Durchschnittsrechnung

Hinweise fiir gemeinsame Beschulung: Die zuséatzlichen 40 Stunden fir den Ein-
zelhandel im Lernfeld Kunden im Servicebereich Kasse betreuen dienen der Vertie-
fung der Kompetenzen.
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Lehrplan

Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Einzelhandelsprozesse 80 Std.

Waren beschaffen

Intensivierung und Gemeinsa-
me Beschulung

Zielformulierung

Die Schulerinnen und Schiler besit-
zen die Kompetenz, Beschaffungs-
vorgange durchzufihren.

Intensivierung 40 Std.

Die Schulerinnen und Schuler analysie-
ren die zu beschaffenden Waren (Arz-
neimittel nach Darreichungsformen und
Indikationsgruppen, Ausgangsstoffe,
Drogen, Medizinprodukte, apothekendib-
liche Waren) und sonstige in der Apo-
theke bendtigte Giiter sowie die dazu
notigen Beschaffungswege unter Be-
riicksichtigung rechtlicher Vorschriften
(Arzneimittelgesetz, Apothekenbetriebs-
ordnung, Medizinprodukterecht, Gefahr-
stoffrecht, Betaubungsmittelrecht).

Die Schilerinnen und Schuler recher-
chieren volkstiimliche und wissenschaft-
liche Bezeichnungen von Drogen und
Ausgangsstoffen in Fachmedien.

Einzelhandelsprozesse 40 Std.

Waren beschaffen

(Fortsetzung des Lernfelds)

Gemeinsame Beschulung 40 Std.

Zielformulierung

Die Schiilerinnen und Schiiler beschaffen
Waren und beriicksichtigen 6konomi-
sche, rechtliche und 6kologische Aspek-
te.

Auf der Grundlage warenwirtschaftlicher
Daten planen sie den Beschaffungspro-

Die Schiilerinnen und Schiler informie-
ren sich Uber die Bezugsquellen, nutzen
das Warenwirtschaftssystem und weite-
re Kommunikationswege in schriftlicher,
telefonischer und elektronischer Form
sowie betriebsinterne Informationen. Die
Schulerinnen und Schiler fuhren Ge-
sprache mit Vertretern in der Apotheke
durch.
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Lehrplan

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

zess. Dazu ermitteln sie unterschiedliche
Bezugsquellen, Konditionen und Preise.
Sie bereiten Kaufvertrage mit Hilfe ver-
schiedener Kommunikationsmedien vor
und schlielRen sie ab. Bei der Beschaf-
fungsentscheidung berlcksichtigen sie
guantitative und qualitative Aspekte. Da-
bei nutzen sie auch informationstechni-
sche Systeme. Die gewonnenen Daten
werten sie aus und prasentieren ihre Er-
gebnisse als Entscheidungsgrundlage.

Inhalte

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

Sie bestimmen den erforderlichen Be-
stell- und Lieferzeitpunkt sowie die be-
noétigte Bestellmenge.

Sie erstellen normgerechte Anfragen,
bewerten und vergleichen eingehende
Angebote auch mit den Vertragskonditi-
onen der GroRhandler ihrer Apotheke.
Sie kalkulieren Bezugspreise und

Binnendifferenzierung
Verkaufspreise

Die Schiilerinnen und Schiler bestellen.

Binnendifferenzierung

Sie beachten die Vorschriften des Da-
tenschutzes und filhren MaRnahmen zur
Datensicherungen durch.

Sie bewerten den Ablauf des Beschaf-
fungsprozesses und zeigen Mdglichkei-
ten der Optimierung auf. Sie reflektieren
ihr eigenes Verhalten im Umgang mit
Lieferanten.
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Lehrplan

Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Einzelhandelsprozesse 80 Std.

Waren annehmen und Lager
kontrollieren

Einzelhandelsprozesse 80 Std.

Waren annehmen und Lager
kontrollieren

Zielformulierung

Die Schulerinnen und Schuler prifen den
Wareneingang und sorgen fir eine sach-
gerechte Lagerung. Sie erkennen Pflicht-
verletzungen durch den Lieferer, doku-
mentieren diese und leiten entsprechen-
de Malnahmen zu deren Beseitigung
ein. Die Schulerinnen und Schuler kom-
munizieren problemldsungsorientiert mit
Lieferern. Sie kontrollieren die Ware an-
hand von Belegen und erfassen die Arti-
kel, auch unter Nutzung eines informati-
onstechnischen Systems.

Sie lagern Ware und beachten wichtige
Lagergrundsatze im Verkaufs- und/oder
Reservelager. Die Schilerinnen und
Schiller analysieren Kennziffern, flhren
Lagerbestandsrechnungen durch, bewer-
ten diese und zeigen Optimierungsmog-
lichkeiten auf. Im Lager und beim Um-
gang mit Verpackungen bertcksichtigen
sie 6konomische, rechtliche und 6kologi-
sche Aspekte.

Sie sind sich ihrer Verantwortung im Ar-
beitsprozess bewusst.

Sie reflektieren ihre Starken und Schwéa-
chen und ihre Leistungen im Team und
treffen MalBnahmen zur Optimierung ihrer
Arbeitsweise.

Zielformulierung

Die Schulerinnen und Schiler besit-
zen die Kompetenz, den Warenein-
gang zu Uberwachen, zu Uberprifen,
zu dokumentieren und apothekenlb-
liche Waren zu lagern.

Die Schulerinnen und Schuler Gberpri-
fen anhand kaufmannischer Kriterien
den Wareneingang. Sie gleichen den
Wareneingang mit der tatsachlichen
Bestellung ab, kontrollieren die Ware
und erfassen die Artikel, auch unter
Nutzung eines Warenwirtschaftssys-
tems.

Sie erkennen Pflichtverletzungen (Nicht-
Rechtzeitig-Lieferung, Schlechtleistung)
durch den Lieferanten und dokumentie-
ren diese. Sie schatzen rechtliche und
o6konomische Handlungsspielrdume ein
und kommunizieren problemlésungsori-
entiert mit den Lieferanten.

Sie veranlassen die Bezahlung der ge-
lieferten Waren unter Bertlicksichtigung
der Zahlungsbedingungen (Rabatte,
Skonti, Zahlungsfrist).

Die Schilerinnen und Schiler fihren
eine  Lieferantenbewertung  anhand
selbst gewahlter Kriterien durch.

Zur Qualitatssicherung erstellen sie eine
Prozessbeschreibung und entwickeln
eigene Ideen zur Verbesserung der Ar-
beitsablaufe auch unter 6kologischen
Aspekten.
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Lehrplan

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Inhalte

Sachmangel

Schlechtleistung
Nicht-Rechtzeitig-Lieferung
Mindestbestand, Meldebestand
Umschlagshaufigkeit, Lagerdauer
Inventur, Inventar

Lager- und
Sicherheit im Lager

Transportvorschriften,

Lagerorganisation
Warenpflege

Die Schulerinnen und Schiler fihren die
sachgerechte Lagerung der apotheken-
Ublichen Waren durch.

Sie prifen kontinuierlich den Lagerbe-
stand unter qualitativen und quantitati-
ven Aspekten und wirken bei der Inven-
tur mit.

Sie nutzen Lagerkennziffern (Um-
schlagshaufigkeit, Lagerdauer, Mindest-
bestand) aus dem Warenwirtschaftssys-
tem zur wirtschaftlichen Optimierung der
Lagerbestande.

Sie reflektieren die Ergebnisse der La-
gerbestandsprifung.

Binnendifferenzierung

Sie entwickeln Optimierungsmaoglichkei-
ten in Bezug auf die Erhaltung der auch
gesetzlich vorgeschriebenen Lieferfa-
higkeit einer Apotheke bei gleichzeitiger
Mitverantwortung fur die Lagerkosten.

Sie sind sich ihrer Verantwortung im
Arbeitsprozess bewusst.

Sie reflektieren ihre Starken und
Schwéchen und ihre Leistungen im
Team und treffen MaBhahmen zur Op-
timierung ihrer Arbeitsweise.

Hinweise flr gemeinsame Beschulung:

Die im PKA-Lernfeld angefiihrten Perso-

nalkompetenzen sind auch im Einzelhandel gezielt zu férdern. Die angegebenen

Zeitrichtwerte

im Lehrplan fir die Kaufleute

im Einzelhandel und Verkau-

fer/Verkauferinnen ermdglichen eine Vertiefung der Kompetenzen aus dem vorheri-

gen Lernfeld.
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Lehrplan Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Einzelhandelsprozesse 40 Std.

Werben und den Verkauf fordern

Intensivierung

Zielformulierung

Die Schilerinnen und Schiler erstellen
einen Werbeplan. Dabei artikulieren sie
eigene Wertvorstellungen und respektie-
ren die Wertvorstellungen anderer. Sie
entwickeln unter Beachtung der Werbe-
grundsatze und der gesetzlichen Rah-
menbedingungen WerbemaRnahmen.
Zur Gestaltung und zum Einsatz von
Werbemitteln setzen sie auch geeignete
Software ein. Sie bewerten den Einsatz
von WerbemalRnahmen im Verkaufsall-
tag. Sie berlcksichtigen wirtschaftliche,
rechtliche und ethische Grenzen der
Werbung und beurteilen den Werbeerfolg
der MaRBnahmen. Sie wagen die Nutzung
unterschiedlicher Werbearten hinsichtlich
ihrer Wirkung auf die Verbraucher ab.

Die Schilerinnen und Schuler skizzieren
und bewerten typische MaRnahmen der
Verkaufsforderung. Sie beziehen Ser-
viceleistungen als Mittel der Kundenbin-
dung ein. Sie wahlen Verpackungsmate-
rialien und Mdbglichkeiten der Warenzu-
stellung nach 6konomischen und 6kolo-
gischen Gesichtspunkten aus.

Inhalte

Werbetrager

Kooperative Formen der Werbung
Direktwerbung

UWG

Verpackungsverordnung
Teamarbeit
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung Lehrplan

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Apothekenprozesse 40 Std.

Arzneimittel und Medizinpro-
dukte annehmen

Intensivierung

Zielformulierung

Die Schilerinnen und Schiiler besit-
zen die Kompetenz, den Eingang von
Arzneimitteln und Medizinprodukten
zu Uberwachen, zu Uberprifen und zu
dokumentieren.

Die Schilerinnen und Schiiler legen
apothekenspezifische  Kriterien  zur
Uberprifung des Eingangs von Arznei-
mittel und Medizinprodukten fest.

Sie organisieren zeitlich und raumlich
die Warenannahme unter Berucksichti-
gung spezieller Lagerbedingungen, ins-
besondere fiur kihlkettenpflichtige Arti-
kel und Betdubungsmittel, und stellen
die erforderlichen Arbeitsmittel und Un-
terlagen bereit.

Sie stellen die Ausgangsstoffe und Dro-
gen in Quarantane. Sie bereiten die Ab-
gabe und Auslieferung individuell be-
stellter Ware fir Kunden vor und erstel-
len die gesetzlich vorgeschriebenen Do-
kumentationen unterschriftsreif.

Die Schuilerinnen und Schuler Gberpri-
fen Rechnungen und bestatigen den
Wareneingang im Warenwirtschaftssys-
tem.

Die Schulerinnen und Schdler kontrollie-
ren die vom Warenwirtschaftssystem
vorgegebenen Abgabepreise fir die
verschreibungspflichtigen  Arzneimittel
nach der Arzneimittelpreisverordnung.
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Lehrplan

Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Kundenorientiertes 40 Std.

Verkaufen
Waren prasentieren

Kundenorientiertes 40 Std.

Verkaufen
Waren prasentieren

Zielformulierung

Die Schilerinnen und Schiler platzieren
und présentieren Waren kundengerecht,
verkaufswirksam und betriebswirtschaft-
lich sinnvoll. Sie erarbeiten Kriterien flr
eine ansprechende Warenprasentation.
Sie entwickeln Konzepte zur Warenpré-
sentation, stellen diese dar und bewerten
sie auf der Grundlage der erarbeiteten
Kriterien.

Die Schilerinnen und Schuler bertck-
sichtigen Besonderheiten von Betriebs-
form, Verkaufsform und Sortiment, all-
gemeine Regeln von Warenprasentation
und -platzierung und verkaufspsychologi-
sche Erkenntnisse.

Inhalte
Ladengestaltung
Visual Merchandising
Kundenlaufstudien
Warentrager
Regalzonen
Warenkennzeichnung
Preisauszeichnung
Schaufenster

Zielformulierung

Die Schulerinnen und Schiler besit-
zen die Kompetenz, Waren zu prasen-
tieren.

Binnendifferenzierung

Sie ermitteln die Mdglichkeiten der Wa-
renprasentation unter Berlicksichtigung
der gesetzlichen Bestimmungen (Apo-
thekenbetriebsordnung,  Heilmittelwer-
begesetz, Gesetz gegen den unlauteren
Wettbewerb, Berufsordnung der zustan-
digen Apothekerkammer). Sie unter-
scheiden  zwischen verschreibungs-
pflichtigen, apothekenpflichtigen und frei
verkauflichen Arzneimitteln sowie Medi-
zinprodukten und apothekeniblichen
Waren.

Sie entwerfen ein aktuelles Konzept fir
die Warenprasentation im Verkaufsraum
und die Schaufenstergestaltung.

Sie prasentieren die Ware im Verkaufs-
raum unter Berucksichtigung der ubli-
chen Zonen der Warenprasentation so-
wie der Platzierungsregeln und weiterer
verkaufspsychologischer Aspekte. Sie
zeichnen die Ware verkaufswirksam aus
und beachten dabei die rechtlichen
Bestimmungen  (Preisangabenverord-
nung).

Sie dekorieren ein Schaufenster unter
Bertcksichtigung von  Gestaltungs-
grundsatzen und gesetzlichen Vorga-
ben.
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Lehrplan

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Die Schulerinnen und Schuler holen ein
Feedback im Team und bei Kunden
Uber die Warenprasentation und die
Schaufenstergestaltung ein und Uber-
denken alternative Présentationsmoég-
lichkeiten.

Hinweise flir gemeinsame Beschulung:

Kundenlaufstudien und Visual Merchan-

dising werden im Einzelhandel verstarkt unterrichtet.
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Lehrplan

Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Jahrgangsstufe 11

Kaufméannische 40 Std.

Steuerung und Kontrolle

Geschaftsprozesse erfassen
und kontrollieren

Kaufméannische 40 Std.

Steuerung und Kontrolle

Geschaftsprozesse erfassen
und kontrollieren

Zielformulierung

Die Schulerinnen und Schuler erfassen
die Beziehungen des Unternehmens zu
Kunden und Lieferanten durch Informa-
tions-, Geld- und Werteflisse und neh-
men Auswertungen vor. Sie bearbeiten
Belege und dokumentieren die aus be-
trieblichen Prozessen resultierenden Da-
ten systematisch unter Beachtung der
entsprechenden Rechtsvorschriften. Mit
Hilfe dieser Aufzeichnungen stellen sie
die Vermégens- und Finanzlage des Un-
ternehmens dar, ermitteln den Erfolg und
erdrtern wesentliche Bestimmungsgro-
Ben des Erfolgs eines Einzelhandelsun-
ternehmens.

Die Schilerinnen und Schiiler bereiten
aus der Erfolgsrechnung stammende Da-
ten zur Vorbereitung betrieblicher Ent-
scheidungen statistisch auf. Sie kontrol-
lieren die erfassten Warendaten, ermit-
teln Kennziffern und werten diese im
Zeit- und im Betriebsvergleich aus. Dabei
bedienen sie sich kaufmannischer Re-
chenverfahren und nutzen geeignete
Software als Dokumentations- und Infor-
mationsinstrument.

Inhalte

Geschéftsfalle

Bilanz

Gewinn- und Verlustrechnung

Zielformulierung

Die Schulerinnen und Schiler besit-
zen die Kompetenz, Geschaftspro-
zesse sorgfaltig und verantwor-
tungsbewusst zu planen, zu steuern
und zu kontrollieren.

Die Schilerinnen und Schiler erfassen
die Geschaftsbeziehungen der Apothe-
ke zu Kunden und Lieferanten anhand
von Informations-, Geld- und Warenflus-
sen und stellen diese ubersichtlich dar.

Die Schilerinnen und Schiiler informie-
ren sich Uber wesentliche Einflussfakto-
ren fur den wirtschaftlichen Erfolg der
Apotheke und Uber umsatzsteuerliche
Vorschriften.

Sie planen den zeitlichen und organisa-
torischen Ablauf der Arbeitsschritte bei
der Erfassung der Geschéftsprozesse.

Sie sortieren und dokumentieren Belege
und bereiten sie fur die Finanzbuchhal-
tung vor. Sie beachten die fir die Be-
legverwaltung relevanten Grundsatze.
Die Schilerinnen und Schuler stellen
Aufwand und Ertrag gegeniber und er-
mitteln so den Erfolg der Apotheke. Sie
bereiten aus der Erfolgsrechnung
stammende Daten zur Vorbereitung be-
trieblicher Entscheidungen statistisch
auf.
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Lehrplan

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Warenwirtschaftssystem
Statistiken

Wareneinsatz, Rohgewinn, Umsatzkenn-
ziffern

Sie stellen die Verdnderung der Bilanz
durch die Gewinnverwendung bzw.
durch Verluste dar.

Die Schilerinnen und Schiiler bewerten
den Geschéftserfolg und reflektieren
ihren Beitrag zu diesem. Sie entwickeln
Vorschlage zur Verbesserung der Ge-
schaftsprozesse.
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Lehrplan Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Einzelhandelsprozesse 40 Std.

Preispolitische MaRnahmen vor-
bereiten und durchfiihren

Intensivierung

Zielformulierung

Die Schilerinnen und Schiler bereiten
preispolitische MaflRnahmen des Einzel-
handelsunternehmens vor und fiihren sie
durch. Dabei organisieren sie ihr Lernen
selbststandig und eigenverantwortlich
und nutzen geeignete Software. Die
Schilerinnen und Schiler arbeiten effek-
tiv und kooperativ zusammen.

Sie kennen die Bedeutung des Verkaufs-
preises als absatzpolitisches Instrument.
Sie ordnen die Preispolitik in die Unter-
nehmenszielsetzung ihres Ausbildungs-
betriebes ein. Sie bestimmen betriebsin-
terne und betriebsexterne Einflisse auf
die Preise. Dabei unterscheiden sie kos-
tenorientierte, nachfrageorientierte und
konkurrenzorientierte Preisgestaltungen.
Die Schiilerinnen und Schiiler kalkulieren
Preise und wenden abgekiirzte Kalkulati-
onsverfahren an. Sie bewerten unter-
schiedliche Preisstrategien. Sie be-
schreiben Griunde fir unterschiedliches
Nachfrageverhalten auch unter Berilick-
sichtigung gesellschaftlicher und wirt-
schaftlicher Veranderungen.

Inhalte

Preisangabeverordnung
Vorwartskalkulation
Ruckwartskalkulation
Kalkulationsfaktor
Kalkulationszuschlag, Kalkulationsab-
schlag

Handelsspanne
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung Lehrplan

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Apothekenprozesse 40 Std.

Uber apothekeniibliche Waren
beraten

Intensivierung

Zielformulierung

Die Schiulerinnen und Schiiler besit-
zen die Kompetenz, uber apotheken-
Ubliche Waren zu beraten und diese
zu verkaufen.

Die Schilerinnen und Schler definieren
ihren Verantwortungsbereich beim Fuh-
ren von Verkaufs- und Beratungsge-
spréachen in der Apotheke. Sie klassifi-
zieren die in ihrer Apotheke angebote-
nen apothekendblichen Waren (Ver-
bandmittel, Mittel und Gegenstéande zur
Kranken- und Sauglingspflege, Hygiene-
und Hautpflegeprodukte, Diatetika). Sie
sind bereit, mit anderen zusammenzu-
arbeiten und nehmen Kunden als wich-
tige Partner wahr.

Die Schilerinnen und Schuler informie-
ren sich Uber die Eigenschaften, die
Anwendung und die umweltgerechte
Entsorgung von Medizinprodukten und
apothekentblichen Waren sowie Uber
die geltenden Rechtsvorschriften (Apo-
thekenrecht, Medizinprodukterecht, Le-
bensmittelrecht, Kosmetikverordnung)
fir den Umgang mit diesen.

Sie beraten Kunden situationsbezogen
und wenden dabei ihre apothekenspezi-
fischen Kenntnisse an. Sie nutzen
Kommunikationstechniken zur Foérde-
rung der Kundenzufriedenheit und Kun-
denbindung und werden individuellen
Anspriichen gerecht.
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Lehrplan Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Verkaufer/-in Angestellte/r

Die Schulerinnen und Schiler reflektie-
ren den Beratungsablauf und ihr eige-
nes Kommunikationsverhalten anhand
selbst entwickelter Kriterien. Sie verglei-
chen Selbstbild und Fremdbild und lei-
ten daraus Hinweise fur ihren kinftigen
Umgang mit Kunden ab.
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Lehrplan

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Kundenorientiertes 80 Std.

Verkaufen

Besondere Verkaufssituationen
bewaltigen

Kundenorientiertes 40 Std.

Verkaufen

Besondere Verkaufssituationen
bewaltigen

Zielformulierung

Ausgehend von der Unternehmensphilo-
sophie handeln die Schilerinnen und
Schiler bei Sonderféallen im Verkauf situ-
ations- und fachgerecht.

In unterschiedlichen Situationen reagie-
ren sie angemessen auf das Verhalten
ihrer Kunden. Hierbei wenden sie zielge-
richtet verbale und nonverbale Aus-
drucksmdglichkeiten an. Die Schilerin-
nen und Schiler beraten fachgerecht,
gegebenenfalls auch unter Nutzung
fremdsprachlicher Kenntnisse und tech-
nischer Hilfsmittel. Insbesondere beim
Umtausch und bei der Reklamation von
Waren handeln die Schilerinnen und
Schiler im Interesse des Unternehmens
und der Kunden und beachten dabei
rechtliche und betriebliche Regelungen.
In der Beratungssituation erkennen sie
mdgliche Konflikte, bewaltigen Stresssi-
tuationen und tragen durch situations-
adaquates Verhalten zu deren Losung
bei. Die Schilerinnen und Schiler wer-
den den individuellen Ansprichen ihrer
Kunden gerecht.

Die Schilerinnen und Schiler evaluieren
ihr Verhalten in besonderen Gesprachs-
situationen und ziehen Schlisse flr ihr
kiunftiges Vorgehen.

Zielformulierung

Die Schiulerinnen und Schiiler besit-
zen die Kompetenz, in Sonderféllen
des Verkaufs, bei Reklamationen so-
wie in Stresssituationen sachgerecht
und angemessen zu handeln.

Die Schulerinnen und Schiler erfassen
die speziellen Anforderungen, die be-
sondere Verkaufs- und Gesprachssitua-
tionen, auch in einer fremden Sprache,
mit sich bringen. Sie differenzieren da-
bei Kundentypen, situationsbezogene
Aspekte (Telefongespréach, Hochbetrieb,
Stresssituationen, Ladendiebstahl) und
produktbezogene Angelegenheiten
(Umtausch, Reklamation, Beschwer-
den). Sie nehmen die emotionale Lage
der Kunden wahr und erfassen die ei-
genen Stimmungen und Reaktionsten-
denzen in besonderen Gesprachssitua-
tionen.

Die Schilerinnen und Schuler informie-
ren sich Uber Moglichkeiten des Um-
gangs mit den Kunden in besonderen
Gesprachssituationen. Dazu recherchie-
ren sie kommunikationspsychologische
Aspekte sowie rechtliche und betriebli-
che Regelungen.

Die Schilerinnen und Schiler wagen
die eigenen Interessen und Bedurfnisse
mit denen der Kunden ab. Sie entwi-
ckeln Strategien fir einen verstandnis-
vollen Umgang mit Kunden, zum
Stressabbau und zur Konfliktbewalti-
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Lehrplan

Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Inhalte

Kundenverhalten

Verkaufen bei Hochbetrieb
Kunden in Begleitung

Verkaufen kurz vor Ladenschluss

Geschenk- und Besorgungskauf

Gewahrleistung, Garantie, Produkthaf-
tung

Kulanz

Ladendiebstahl

Verkaufsstérungen

Finanzierungskauf
Konfliktlésungsverhalten

gung. Sie berlcksichtigen dabei die
Wirkung ihrer eigenen Personlichkeit.

Die Schilerinnen und Schiler meistern
eigenstandig besondere Gesprachssitu-
ationen. Im Umgang mit Kunden zeigen
sie Einflhlungsvermdgen und handeln
selbstbewusst (realistisches Selbstbild,
Auftreten, Korperhaltung, Reaktionen
auf Kritik). Sie erkennen in einer Ge-
spréchssituation moégliche Konflikte und
meistern schwierige und emotional ge-
pragte Situationen durch verantwortli-
ches Verhalten dem Kunden und sich
selbst gegenilber. Sie setzen versiert
verbale und nonverbale Ausdrucksfor-
men kundenorientiert ein.

Die Schilerinnen und Schiler evaluie-
ren ihr Verhalten in besonderen Ge-
sprachssituationen und ziehen Schlisse
fur ihr kiinftiges Vorgehen.

Hinweise flir gemeinsame Beschulung:

Die zuséatzlichen 40 Stunden im Einzel-

handel fur das Lernfeld Besondere Verkaufssituationen bewaltigen dienen der ver-
starkten Ubung von Verkaufsgesprachen in Rollenspielen.
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung Lehrplan

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Apothekenprozesse 40 Std.

Arzneimittel und Medizinpro-
dukte lagern

Intensivierung

Die Schiulerinnen und Schiler verfi-
gen Uber die Kompetenz, die Lage-
rung von Arzneimitteln und Medizin-
produkten zu planen, durchzufiihren
und zu bewerten.

Die Schilerinnen und Schiler informie-
ren sich Uber die Lagerorganisation, den
Lageraufbau und die gesetzlichen La-
gervorschriften. Sie recherchieren auch
die Vorschriften zu Arbeits- und Um-
weltschutz und die Vorschriften zur Ent-
sorgung von Arzneimitteln, Chemikalien
und Verpackungsmaterial.

Sie fuhren die sachgerechte Lagerung
und Zwischenlagerung durch, indem sie
Lagerungsgrundsatze sowie die gesetz-
lichen Lagerungsvorschriften beachten.
Mit Gefahrstoffen gehen sie verantwor-
tungsbewusst um und halten die gefahr-
stoffrechtlichen Vorschriften ein.

Auf der Basis falliger Kundenauftrage,
insbesondere von Krankenhausern,
Heimen und Arztpraxen, kommissionie-
ren sie die Waren und stellen sie zur
Abgabe bereit.

Die Schilerinnen und Schiler retournie-
ren oder entsorgen umweltgerecht Wa-
ren. Sie bearbeiten Rickrufe und geben
kommissionierte Ware im Bedarfsfall
zurlick. Dies dokumentieren sie.
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Lehrplan

Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Einzelhandelsprozesse 40 Std.

Mit Marketingkonzepten Kunden
gewinnen und binden Teil 1

Einzelhandelsprozesse 40 Std.

Mit Marketingprojekten Kunden
gewinnen und binden

Zielformulierung

Die Schilerinnen und Schiler erschlie-
Ben Marketing als eine zentrale Aufgabe
des Unternehmens, um eine Marktpositi-
on zu gewinnen und auszubauen. Die
Schillerinnen und Schiler informieren
sich Uber die Offentlichkeitsarbeit ihres
Unternehmens und beurteilen deren
Wirksamkeit.

Die Schilerinnen und Schiler setzen
informationstechnische  Systeme  zur
Sammlung und Auswertung von Marktin-
formationen und Kundendaten ein.

Binnendifferenzierung

Sie bewerten die Marktposition ihres Un-
ternehmens im Verhéaltnis zu Mitbewer-
bern im stationdren Handel wie auch im
Onlinehandel. Sie analysieren Produktka-
taloge und Kundenbewertungen, auch in
Preis-Vergleichsportalen, elektronischen
Handelsplattformen und Onlineshops.

Sie analysieren absatzpolitische Instru-
mente und entwickeln Konzepte zur Rea-
lisierung bestehender Marketingziele. Sie
berticksichtigen dabei  wirtschaftliche
Rahmenbedingungen und Wechselwir-
kungen zwischen Onlinehandel und sta-
tionarem Handel. Fiur die Marketingkon-
zepte entwickeln sie Zeit- und Arbeits-
plane, legen Verantwortlichkeiten fest
und dokumentieren die Arbeitsfortschrit-
te. Sie prasentieren und reflektieren ihre
Arbeitsergebnisse.

Zielformulierung

Die Schulerinnen und Schiler verfi-
gen Uber die Kompetenz, ein Marke-
tingprojekt zu planen, es durchzufiih-
ren und auszuwerten.

Die Schilerinnen und Schiler analysie-
ren die Marktsituation ihrer Apotheke
(Lage, Kundenstruktur, Konkurrenz,
Profil) und realisieren die Bedeutung
von Marketing fir den betriebswirt-
schaftlichen Erfolg ihrer Apotheke. Dar-
aus entwickeln sie unter Berucksichti-
gung des Leitbildes ihrer Apotheke Mar-
ketingziele unter 6konomischer und 6ko-
logischer Ressourcennutzung.

Sie sondieren unterschiedliche Metho-
den (Marktanalyse, Marktbeobachtung,
Marktprognose) zur Beschaffung von
Informationen Uber den Markt.

Binnendifferenzierung

Die Schilerinnen und Schuler informie-
ren sich Uber Bereiche des Marketings
(Kommunikationspolitik, Preispolitik,
Sortimentspolitik, Distributionspolitik)
der Apotheke und rechtliche Rahmen-
bedingungen (Heilmittelwerbegesetz,
Apothekenbetriebsordnung, Gesetz ge-
gen den unlauteren Wettbewerb, Be-
rufsordnung der zustéandigen Apothe-
kerkammer).

Sie sondieren die flr ihre Zielerreichung
geeigneten Marketinginstrumente und
erstellen daraus selbststdndig einen
Projektplan (Projektidee, Begrindung,
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Lehrplan

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Die Schilerinnen und Schuler begreifen
waren- und kundenspezifische Service-
bedirfnisse als einen wichtigen Ansatz
zur Schaffung und Erhaltung einer un-
verwechselbaren Marktposition. Sie stel-
len die Servicekonzepte ihrer Ausbil-
dungsbetriebe vor und analysieren
Schwierigkeiten bei deren Umsetzung.

Binnendifferenzierung

Die Schilerinnen und Schiiler entwickeln
und begrinden weitere MaRnahmen zur
Servicepolitik, um damit die Kundenbin-
dung zu verstarken. Sie setzen sich da-
bei auch mit dem Beschwerdemanage-
ment auseinander.

Sie bewerten anhand ausgewahlter Bei-
spiele Onlineshops und Online-
Handelsplattformen. Sie setzen Instru-
mente des Online-Marketings ein und
bertcksichtigen dabei rechtliche Vor-
schriften.

Inhalte
Marketing-Mix

Kundenbeziehungsmanagement
(Customer Relationship Management)

Multi-Channel-Strategie

Zeit- und Arbeitsplan, Kostenstruktur,
Evaluation). Sie argumentieren Uber-
zeugend fur den Plan, stellen sich még-
licher Kritik und gewinnen das Team flr
die Umsetzung des Plans.

Die Schilerinnen und Schiler setzen
den Projektplan um. Sie Ubernehmen
Verantwortung in der Gruppe, halten
sich an Vereinbarungen und kommuni-
zieren angemessen.

Sie bewerten die Durchfiihrung des Pro-
jekts hinsichtlich der Einhaltung des
Zeit- und Arbeitsplans und der Kosten.
Sie nehmen einen Soll-Ist-Vergleich vor
und ermitteln die Zielerreichung. Sie
nutzen hierzu auch Tabellenkalkulati-
onsprogramme.

Die Schulerinnen und Schiler hinterfra-
gen ihr Verhalten wéhrend des Projekts
und beziehen dabei auch Beobachtun-
gen anderer ein. Sie evaluieren die Pro-
jektziele sowie die Auswahl und Umset-
zung der eingesetzten Marketinginstru-
mente. Sie ziehen daraus Konsequen-
zen fur die Durchfihrung zuklnftiger
Projekte.
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Lehrplan Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Jahrgangsstufe 12

Kaufmannische 80 Std.
Steuerung und Kontrolle

Geschaftsprozesse erfolgsorien-
tiert steuern

Intensivierung

Zielformulierung

Die Schilerinnen und Schiler analysie-
ren Geschéftsprozesse im Einzelhan-
delsunternehmen und setzen Instrumen-
te zur Verbesserung des Unternehmens-
erfolges ein.

Sie erfassen den Warenverkehr des Ein-
zelhandelsunternehmens. Sie bereiten
Entscheidungen zur Anlagenwirtschaft
vor und beurteilen die Ertragslage des
Unternehmens.

Die Schilerinnen und Schiler analysie-
ren die Kostenstruktur von Einzelhan-
delsbetrieben und rechnen betrieblichen
Teilbereichen Kosten zu. Sie erlautern
den Entscheidungstrdgern einzelwirt-
schaftliche Mal3ihahmen zur Kostensen-
kung und stellen den Zusammenhang zu
Auswirkungen auf gesamtwirtschaftlicher
Ebene her. Die Schilerinnen und Schiuler
setzen die Deckungsbeitragsrechnung
ein, um Verkaufspreise festzulegen und
das Sortiment erfolgsorientiert zu opti-
mieren. Dabei beachten sie den Ge-
sichtspunkt der Mischkalkulation.

Sie ermitteln den kurzfristigen Betriebser-
folg und unterbreiten Vorschlage zur
Steigerung der Wirtschaftlichkeit.
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung Lehrplan

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Verkaufer/-in Angestellte/r

Die Schilerinnen und Schuler berechnen
mit Daten aus verschiedenen Informati-
onssystemen Kennziffern und nutzen sie
fur Vergleiche und Situationseinschat-
zungen. Sie bereiten Statistiken gra-
phisch auf, interpretieren die Informatio-
nen und leiten mogliche MalRnahmen zur
Optimierung betrieblicher Prozesse ab.
Dazu nutzen sie geeignete Software.

Inhalte

Wareneinkauf, Warenverkauf
Umsatzsteuer
Abschreibungen

Kostenarten, Kostenstellen, Verteilungs-
rechnen

Externe Kosten
Nachkalkulation

Rentabilitatskennziffern,  Wirtschaftlich-
keit

Warenwirtschaftssystem

Auswirkungen auf den einfachen Wirt-
schaftskreislauf
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Lehrplan Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Apothekenprozesse 60 Std.

Mit heilberuflichen Verordnun-
gen umgehen

Intensivierung

Zielformulierung

Die Schulerinnen und Schiler verfi-
gen Uber die Kompetenz, die Abgabe
der Arzneimittel und Medizinprodukte
zu planen, wobei sie die gesetzlichen
Vorschriften einhalten.

Die Schilerinnen und Schiler sondieren
inre  Mdglichkeiten, das pharmazeuti-
sche Personal bei der Bearbeitung von
heilberuflichen Verordnungen zu unter-
stutzen.

Die Schulerinnen und Schiler informie-
ren sich Uber die gesetzlichen Vorschrif-
ten (Verschreibungsverordnung, Betau-
bungsmittelrecht, abgeleitete Vorschrif-
ten aus dem Flnften Buch Sozialge-
setzbuch, Arzneimittelpreisverordnung,
Apothekenbetriebsordnung, Recht des
Versandhandels) zu Form, Inhalt und
Umgang mit einer heilberuflichen Ver-
ordnung einschlieBlich eines Kranken-
hausanforderungsscheines. Sie infor-
mieren sich Uber die Einspruchsmog-
lichkeiten bei Retaxationen.

Die Schiulerinnen und Schiiler priorisie-
ren Arbeitsschritte und planen ihre Ar-
beitsablaufe selbststandig.

Sie prifen die unterschiedlichen &arztli-
chen Verordnungen auf Vollstandigkeit.
Fur genehmigungspflichtige Medizin-
produkte beantragen sie die Genehmi-
gung und dokumentieren diesen Vor-

gang.
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung Lehrplan

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Die Schuilerinnen und Schiler ordnen
die Verordnungen den jeweiligen Kos-
tentragern zu und kontrollieren den Ab-
gabepreis. Sie stellen die aufgrund einer
heilberuflichen Verordnung erforderli-
chen Arzneimittel und Medizinprodukte
zur Abgabe bereit. Sie bedrucken die
Verordnungen oder filhren diesen Vor-
gang in elektronisch lesbarer Form
durch.

Sie bereiten die Abgabe der Verordnun-
gen an die Abrechnungszentren vor. Bei
Retaxationen (Uberprifen sie Ein-
spruchsmadglichkeiten und erheben ggf.
Einspruch.

Sie dokumentieren die Abgabe von Be-
taubungsmitteln, Einzelimporten, be-
stimmten Chemikalien, die Abgabe von
Blutprodukten und verschreibungspflich-
tigen Tierarzneimitteln und legen die
erstellten Unterlagen dem Apotheker
unterschriftsreif vor.

Sie beurteilen ihre Planung der Arbeits-
ablaufe, bewerten die Durchfihrung und
entwickeln Strategien zur Optimierung.
Sie hinterfragen, inwieweit sie konse-
quent ihrer Verantwortung in diesem
Arbeitsbereich gerecht werden.
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Lehrplan Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Apothekenprozesse 60 Std.

Bei der Herstellung und Prifung
von Arzneimitteln mitwirken

Intensivierung

Die Schilerinnen und Schiler verfi-
gen Uber die Kompetenz, das phar-
mazeutische Personal bei der Pri-
fung und Herstellung von Arzneimit-
teln zu unterstiitzen.

Die Schilerinnen und Schiler nehmen
die besonderen Anforderungen an die
Sorgfalt und die Verantwortung bei der
Herstellung und Priifung von Arzneimit-
teln wahr. Sie signalisieren Arbeitsbe-
reitschaft, nehmen Anweisungen be-
reitwillig entgegen und antizipieren Ar-
beitsprozesse.

Die Schilerinnen und Schuler ermitteln
inre Befugnisse im Rahmen der Herstel-
lung und Prifung von Arzneimitteln. Sie
informieren sich Uber die Hygienerichtli-
nien.

Die Schuilerinnen und Schiler unterstit-
zen den Herstellungs- und Prufungspro-
zess von Arzneimitteln. Sie stellen ent-
sprechend den Vorgaben Arbeitsgerate
und Ausgangsstoffe fir die herzustel-
lenden oder zu prifenden Arzneimittel
zusammen. Sie bereiten die erforderli-
chen Dokumentationsunterlagen vor.

Sie berechnen die Ausgangsstoffmen-
gen, fillen die hergestellten Arzneimittel
in die AbgabegeféalRe ab und kennzeich-
nen diese nach den gesetzlichen Vor-
schriften. Sie pflegen die Arbeitsgerate
und Vorratsbehaltnisse und halten sie
instand.
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung Lehrplan

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Sie halten den Hygieneplan ein und do-
kumentieren die MalZnahmen.

Die Schulerinnen und Schiler ermitteln
die Verkaufspreise fir Stoffe und fir
Zubereitungen nach der Arzneimittel-
preisverordnung, dabei nutzen sie die
pharmazeutische Terminologie. Sie be-
reiten die nach Apothekenbetriebsord-
nung vorgeschriebenen Dokumentati-
onsunterlagen fiir Ausgangsstoffe, Pri-
marpackmittel, Rezeptur- und Defek-
turarzneimittel vor.

Bei auftretenden Qualitdtsméngeln im
Rahmen der Ausgangstoff-, Primar-
packmittel- und Fertigarzneimittelpri-
fung flllen sie den Berichtsbogen an die
zustandige Behorde oder Arzneimittel-
kommission im Rahmen ihrer Befugnis-
se aus.

Die Schilerinnen und Schiler bewerten
ihnren Arbeitsprozess hinsichtlich der
eingehaltenen Sorgfalt. Dazu formulie-
ren sie Prozessbeschreibungen und
Checklisten.

Sie holen Ruckmeldungen zu ihrer Ar-
beitsweise ein und gehen konstruktiv mit
Kritik um. Sie bertcksichtigen die Anre-
gungen in ihrer zukinftigen Arbeit.
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Lehrplan

Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Einzelhandelsprozesse 40 Std.

Mit Marketingkonzepten Kunden
gewinnen und binden Teil 2

Fortsetzung aus Jahrgangsstufe
11 - Intensivierung

Einzelhandelsprozesse 40 Std.

Sortiment gestalten und bewer-
ben

Intensivierung

Zielformulierung

Die Schilerinnen und Schiler erschlie-
Ben Marketing als eine zentrale Aufgabe
des Unternehmens, um eine Marktpositi-
on zu gewinnen und auszubauen. Die
Schillerinnen und Schiler informieren
sich Uber die Offentlichkeitsarbeit ihres
Unternehmens und beurteilen deren
Wirksamkeit.

Die Schilerinnen und Schiler setzen
informationstechnische  Systeme  zur
Sammlung und Auswertung von Marktin-
formationen und Kundendaten ein.

Binnendifferenzierung

Sie bewerten die Marktposition ihres Un-
ternehmens im Verhaltnis zu Mitbewer-
bern im stationdren Handel wie auch im
Onlinehandel. Sie analysieren Produktka-
taloge und Kundenbewertungen, auch in
Preis-Vergleichsportalen, elektronischen
Handelsplattformen und Onlineshops.

Sie analysieren absatzpolitische Instru-
mente und entwickeln Konzepte zur Rea-
lisierung bestehender Marketingziele. Sie
bertcksichtigen dabei  wirtschaftliche
Rahmenbedingungen und Wechselwir-
kungen zwischen Onlinehandel und sta-
tionarem Handel. Fiur die Marketingkon-
zepte entwickeln sie Zeit- und Arbeits-
plane, legen Verantwortlichkeiten fest
und dokumentieren die Arbeitsfortschrit-
te. Sie prasentieren und reflektieren ihre

Zielformulierung

Die Schilerinnen und Schiler besit-
zen die Kompetenz, Vorschlage fur
die Gestaltung des Sortiments der
Apotheke zu entwickeln und darauf
werbewirksam aufmerksam zu ma-
chen.

Die Schilerinnen und Schiler analysie-
ren das Sortiment ihrer Apotheke hin-
sichtlich der aktuellen Nachfrage. Dazu
definieren sie die Zielgruppen ihrer Apo-
theke und ermitteln deren Bedurfnisse.
Sie informieren sich in entsprechenden
Medien und beobachten gegenwartige
Trends und lokale Themen, die bei der
Festlegung und Prasentation des Apo-
thekensortiments bertcksichtigt werden
koénnen.

Sie gleichen den Bedarf mit dem vor-
handenen Sortiment ab und stellen Ver-
anderungsbedarf fest. Sie eruieren Mog-
lichkeiten, Bedarfslicken im Sortiment
zu schlieRen und Uberhénge abzubau-
en. Sie ermitteln die Moglichkeiten der
Sortimentsgestaltung (Sortimentsberei-
nigung, -diversifikation und -differen-
zierung).

Die Schuilerinnen und Schiler entwi-
ckeln und unterbreiten Vorschlage zur
Gestaltung der Breite und Tiefe des Sor-
timents vor dem Hintergrund der jeweili-
gen aktuellen Situation.
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Lehrplan

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Arbeitsergebnisse.

Die Schilerinnen und Schuler begreifen
waren- und kundenspezifische Service-
bedirfnisse als einen wichtigen Ansatz
zur Schaffung und Erhaltung einer un-
verwechselbaren Marktposition. Sie stel-
len die Servicekonzepte ihrer Ausbil-
dungsbetriebe vor und analysieren
Schwierigkeiten bei deren Umsetzung.

Binnendifferenzierung

Die Schiilerinnen und Schiiler entwickeln
und begrinden weitere MaRnahmen zur
Servicepolitik, um damit die Kundenbin-
dung zu verstarken. Sie setzen sich da-
bei auch mit dem Beschwerdemanage-
ment auseinander.

Sie bewerten anhand ausgewahlter Bei-
spiele Onlineshops und Online-
Handelsplattformen. Sie setzen Instru-
mente des Online-Marketings ein und
berticksichtigen dabei rechtliche Vor-
schriften.

Inhalte
Marketing-Mix

Kundenbeziehungsmanagement
(Customer Relationship Management)

Multi-Channel-Strategie

Sie wahlen geeignete Werbemalinah-
men, um die Kunden auf die Sorti-
mentsveranderung aufmerksam zu ma-
chen. Dabei berticksichtigen sie die ge-
setzlichen Bestimmungen (Apotheken-
betriebsordnung, Heilmittelwerbegesetz,
Gesetz gegen den unlauteren Wettbe-
werb, Berufsordnung der zustandigen
Apothekerkammer).

Sie reflektieren Uber Griinde, die zur
Akzeptanz oder Nichtakzeptanz ihrer
Vorschlage zur Sortimentsgestaltung
gefuhrt haben.
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Lehrplan Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Einzelhandelsprozesse 40 Std.

Personaleinsatz planen und Mit-
arbeiter fuhren

Intensivierung

Zielformulierung

Die Schulerinnen und Schiler fuhren un-
ter Beachtung personalwirtschaftlicher
Ziele Aufgaben und Tatigkeiten des Per-
sonalwesens eines Einzelhandelsunter-
nehmens durch. Sie sind sich der unter-
schiedlichen Interessenlagen aller Betei-
ligten bewusst. Zur Sicherstellung der
Leistungsfahigkeit des Unternehmens
analysieren sie Mitarbeiterbestand und -
struktur und wirken bei der Personalbe-
darfsermittlung und -einsatzplanung mit.
Bei der internen und externen Personal-
beschaffung setzen sie unterschiedliche
Instrumente ein und stellen Kriterien zur
Bewerberauswahl zusammen. Sie er-
kennen die Bedeutung von Arbeitsvertra-
gen fur das Arbeitsverhéltnis und dessen
Beendigung. Die Schilerinnen und Schi-
ler erstellen Entgeltabrechnungen.

Die Schilerinnen und Schiler kennen
verschiedene Moglichkeiten der Mitarbei-
termotivation und setzen diese ein, um
das Arbeitsverhalten und die Leistungs-
bereitschaft von Mitarbeitern zu fordern.

Inhalte
Gesprachsfihrung
Umgang mit Konflikten
Personalentwicklung
Datenschutz

Begrundung, Betreuung und Beendigung
von Arbeitsverhaltnissen
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Lehrplan

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und
Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Einzelhandelsprozesse 40 Std.

Ein Einzelhandelsunternehmen
leiten und entwickeln

Einzelhandelsprozesse 40 Std.

Liquiditat sichern

Zielformulierung

Die Schilerinnen und Schiler denken
und handeln in unternehmerischen Zu-
sammenhangen. Sie erkunden und erar-
beiten Leitungskompetenzen, auch im
Hinblick auf ihre personliche berufliche
Perspektive. Sie wirken bei der Leitung
eines Unternehmens mit und erarbeiten
Konzepte zur weiteren Entwicklung des
Unternehmens. Sie stellen verschiedene
Unternehmensformen dar und beurteilen
diese.

Binnendifferenzierung

Die Schilerinnen und Schuiler wahlen
geeignete Mdglichkeiten der Finanzie-
rung aus. Sie unterscheiden Kreditarten
und beschreiben exemplarisch Kreditsi-
cherheiten.

Zur Sicherung der Liquiditat Gberwachen
sie den Zahlungseingang und ergreifen
Mafnahmen bei Zahlungsverzug.

Inhalte

Firma, Handelsregister
Einzelunternehmung, KG, GmbH,
Genossenschaft, OHG

Lieferantenkredit, Kontokorrentkredit,

Darlehen
Gerichtliches Mahnwesen
Verjahrung

Zielformulierung

Die Schilerinnen und Schiler besit-
zen die Kompetenz, Zahlungseingan-
ge zu uberwachen und MaRnahmen
zur Liquiditatssicherung zu ergreifen.

Die Schilerinnen und Schiler analysie-
ren Verbindlichkeiten und Forderungen
der Apotheke.

Sie recherchieren die Haftungsregelun-
gen in den unterschiedlichen Rechts-
formen der Unternehmen fir den Fall
eines endgultigen Zahlungsausfalls.

Die Schulerinnen und Schiler legen ein
Verfahren zur Uberprifung von Zah-
lungseingdngen und -ausgangen und
zur Durchfihrung von Mahnverfahren
fest.

Zur Sicherung der Liquiditat Uberwa-
chen die Schilerinnen und Schiler die
Zahlungseingange und -ausgange.

Sie ergreifen MaRnahmen bei Zah-
lungsverzug (aulRergerichtliches und
gerichtliches Mahnverfahren). Dabei

berechnen sie den gesamten Forde-
rungsbetrag unter Berlcksichtigung der
Verzugszinsen und beachten die in die-
sem Zusammenhang relevanten Verjah-
rungsfristen.

Sie bewerten die Eignung der verschie-
denen Mahnverfahren unter betriebs-
wirtschaftlichen Gesichtspunkten.

Sie bewerten, ob ihre MaRnahmen zur
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Lehrplan Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung

Kaufmann/-frau im Einzelhandel und

Verkaufer/-in

Pharmazeutisch-kaufmannische/r
Angestellte/r

Binnendifferenzierung

Einfacher Eigentumsvorbehalt,
schaft, Sicherungsiibereignung

Franchising
Insolvenz

Blrg-

Sicherung der Liquiditdt beigetragen
haben und berilicksichtigen das Bewer-
tungsergebnis bei ihrem weiteren Vor-
gehen.
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Berufsgruppe Handel und Verkauf — Gemeinsame Beschulung Anhang

ANHANG

Mitglieder der Lehrplankommission 2012:

Harald Dinzel Staatliche Berufsschule Il Passau

Wolfgang Frietsch Stadtische Berufsschule fir den Einzelhandel
Nord, Minchen

Nicole Waletzko Staatliche Berufsschule Il Bamberg

Caroline Stahl Staatsinstitut fur Schulqualitat und Bildungsfor-

schung, Minchen

Als Berater wirkten mit:
Carsten Bayer Bayerische Landesapothekerkammer Minchen
Sandra Kaulfersch Handelsverband Bayern —

Der Einzelhandel e. V., Minchen

Redaktionelle Uberarbeitung 2017 im Zuge der Teilnovellierung im Ausbildungsberuf
Kaufmann/-frau im Einzelhandel.
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Verordnung

Bundesgesetzblatt Jahrgang 2017 Teil | Nr. 13, ausgegeben zu Bonn am 20. Marz 2017

uber die Berufsausbildungen zum Verkaufer und zur Verkauferin
sowie zum Kaufmann im Einzelhandel und zur Kauffrau im Einzelhandel
(Verkaufer- und Einzelhandelskaufleuteausbildungsverordnung - VerkEHKflAusbV)*

Vom 13. Marz 2017

Auf Grund des § 4 Absatz 1 des Berufsbildungs-
gesetzes, der zuletzt durch Artikel 436 Nummer 1 der
Verordnung vom 31. August 2015 (BGBI. | S. 1474)
geéndert worden ist, verordnet das Bundesministerium
fir Wirtschaft und Energie im Einvernehmen mit dem
Bundesministerium fir Bildung und Forschung:

Inhaltsiibersicht

Abschnitt 1

Gegenstand, Dauer und

Gliederung der Berufsausbildungen
1 Staatliche Anerkennung der Ausbildungsberufe
2 Dauer der Berufsausbildungen
Gegenstand der Berufsausbildungen und Ausbildungs-
rahmenplane
4 Struktur der Berufsausbildung und Ausbildungsberufsbild
des Verkaufers und der Verkauferin

5 Struktur der Berufsausbildung und Ausbildungsberufsbild
des Kaufmanns im Einzelhandel und der Kauffrau im
Einzelhandel

6 Ausbildungsplan
Schriftlicher Ausbildungsnachweis
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)
~

Abschnitt 2
Zwischenprifung
und Abschlussprifung

inder Berufsausbildung zum
Verkdufer und zur Verkauferin

Unterabschnitt 1

Zwischenprifung in der
Berufsausbildung zum Verkaufer und zur Verkauferin
§ 8 Ziel und Zeitpunkt der Zwischenpriifung
§ 9 Inhalt der Zwischenpriifung
§ 10 Prifungsbereich der Zwischenpriifung

Unterabschnitt 2

Abschlusspriifung in der
Berufsausbildung zum Verk&ufer und zur Verkauferin

§ 11 Ziel und Zeitpunkt der Abschlusspriifung
§ 12 Inhalt der Abschlusspriifung

* Diese Rechtsverordnung ist eine Ausbildungsordnung im Sinne des
§ 4 des Berufsbildungsgesetzes. Die Ausbildungsordnung und der
damit abgestimmte, von der Standigen Konferenz der Kultusminister
der Léander in der Bundesrepublik Deutschland beschlossene Rah-
menlehrplan fur die Berufsschule werden demnachst im amtlichen
Teil des Bundesanzeigers verdffentlicht.

Das Bundesgesetzblatt im Internet: www.bundesgesetzblatt.de | Ein Service des Bundesanzeiger Verlag www.bundesanzeiger-verlag.de

§13
§ 14
§ 15
§ 16
§17
§ 18

§19
§20
§ 21
§22
§23
§24
§25
§26
§27
§28
§29

§30

§ 31

Anlage 1:

Anlage 2:

Prifungsbereiche der Abschlusspriifung

Prifungsbereich Verkauf und WerbemaBnahmen
Prifungsbereich Warenwirtschaft und Kalkulation
Prufungsbereich Wirtschafts- und Sozialkunde
Prufungsbereich Fachgesprach in der Wahlqualifikation
Gewichtung der Priifungsbereiche und Anforderungen fiir
das Bestehen der Abschlusspriifung

Abschnitt 3

Abschlussprifung
inder Berufsausbildung
zum Kaufmann im Einzelhandel
und zur Kauffrau im Einzelhandel,
Anrechnung von Ausbildungszeiten
Ziel, Aufteilung in zwei Teile und Zeitpunkt
Inhalt von Teil 1
Prifungsbereiche von Teil 1
Prufungsbereich Verkauf und WerbemaBnahmen
Prifungsbereich Warenwirtschaft und Kalkulation
Prifungsbereich Wirtschafts- und Sozialkunde
Inhalt von Teil 2
Prifungsbereiche von Teil 2
Priifungsbereich Geschéftsprozesse im Einzelhandel
Prifungsbereich Fachgesprach in der Wahlqualifikation

Gewichtung der Prifungsbereiche und Anforderungen fiir
das Bestehen der Abschlussprifung

Anrechnung von Ausbildungszeiten

Abschnitt 4
Schlussvorschriften
Inkrafttreten, AuBerkrafttreten

Ausbildungsrahmenplan fir die Berufsausbildung
zum Verk&ufer und zur Verkauferin

Ausbildungsrahmenplan fir die Berufsausbildung
zum Kaufmann im Einzelhandel und zur Kauffrau im
Einzelhandel

Abschnitt 1

Gegenstand, Dauer und
Gliederung der Berufsausbildungen

§1
Staatliche
Anerkennung der Ausbildungsberufe

Der Ausbildungsberuf des Verkaufers und der Ver-
kauferin sowie der Ausbildungsberuf des Kaufmanns
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Bundesgesetzblatt Jahrgang 2017 Teil | Nr. 13, ausgegeben zu Bonn am 20. Marz 2017

im Einzelhandel und der Kauffrau im Einzelhandel
werden nach § 4 Absatz 1 des Berufsbildungsgesetzes
staatlich anerkannt.

§2
Dauer der Berufsausbildungen

(1) Die Berufsausbildung im Ausbildungsberuf des
Verkaufers und der Verkauferin dauert zwei Jahre.

(2) Die Berufsausbildung im Ausbildungsberuf des
Kaufmanns im Einzelhandel und der Kauffrau im Einzel-
handel dauert drei Jahre.

§3

Gegenstand der
Berufsausbildungen
und Ausbildungsrahmenplane

(1) Gegenstand der Berufsausbildung zum Verk&ufer
und zur Verkduferin sind mindestens die im Aus-
bildungsrahmenplan fur die Berufsausbildung zum
Verkaufer und zur Verkduferin (Anlage 1) genannten
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten.

(2) Gegenstand der Berufsausbildung zum Kauf-
mann im Einzelhandel und zur Kauffrau im Einzelhandel
sind mindestens die im Ausbildungsrahmenplan fiir die
Berufsausbildung zum Kaufmann im Einzelhandel und
zur Kauffrau im Einzelhandel (Anlage 2) genannten
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten.

(3) Von der Organisation der Berufsausbildungen,
wie sie im jeweiligen Ausbildungsrahmenplan vorge-
geben ist, darf abgewichen werden, wenn und soweit
betriebspraktische Besonderheiten oder Griinde, die in
der Person des oder der Auszubildenden liegen, die
Abweichung erfordern.

(4) Die im jeweiligen Ausbildungsrahmenplan ge-
nannten Fertigkeiten, Kenntnisse und Fé&higkeiten
sollen so vermittelt werden, dass die Auszubildenden
die berufliche Handlungsfahigkeit nach § 1 Absatz 3
des Berufsbildungsgesetzes erlangen. Die berufliche
Handlungsfahigkeit schlieBt insbesondere selbsténdi-
ges Planen, Durchfiihren und Kontrollieren ein.

§4

Struktur der
Berufsausbildung
und Ausbildungsberufsbild
des Verkaufers und der Verkauferin

(1) Die Berufsausbildung zum Verkaufer und zur Ver-
kauferin gliedert sich in:

1. wahlqualifikationstibergreifende, berufsprofilgebende
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten,

2. berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und
Fahigkeiten in einer Wahlqualifikation nach Absatz 3
Satz 1 sowie

3. wahlqualifikationslibergreifende, integrativ zu ver-
mittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten.

Die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten werden in
Berufsbildpositionen und in Wahlqualifikationen als
Teile des Ausbildungsberufsbildes gebundelt.
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(2) Die Berufsbildpositionen der wahlqualifikations-
Ubergreifenden, berufsprofilgebenden  Fertigkeiten,
Kenntnisse und Fahigkeiten sind:

1. Waren- und Dienstleistungsangebot des Ausbil-

dungsbetriebes,
. Warenprasentation und WerbemaBnahmen,
. Preiskalkulation,
. Warenbestandskontrolle,
. Warenannahme und -lagerung,
. Verkaufen von Waren und
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. Servicebereich Kasse.
(8) Die Wahlqualifikationen sind:
1. Sicherstellung der Warenprasenz,
2. Beratung von Kunden,
3. Kassensystemdaten und Kundenservice und
4. Werbung und Verkaufsférderung.

Eine der Wahlqualifikationen ist im Ausbildungsvertrag
auszuweisen. Der zeitliche Richtwert fir die Wahlquali-
fikation betragt 12 Wochen.

(4) Die Berufsbildpositionen der wahlqualifikations-
Ubergreifenden, integrativ zu vermittelnden Fertigkei-
ten, Kenntnisse und Fahigkeiten sind:

1. Berufsbildung, arbeits- und sozialrechtliche Vor-
schriften,

2. Bedeutung und Struktur des Einzelhandels und des
Ausbildungsbetriebes,

3. Information und Kommunikation,
4. Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit und
5. Umweltschutz.

§5
Struktur der Berufsausbildung

und Ausbildungsberufsbild des Kaufmanns
im Einzelhandel und der Kauffrau im Einzelhandel

(1) Die Berufsausbildung zum Kaufmann im Einzel-
handel und zur Kauffrau im Einzelhandel gliedert sich
in:

1. wahlqualifikationstbergreifende, berufsprofilgeben-
de Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten,

2. berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und
Fahigkeiten in einer Wahlqualifikation nach Absatz 3
Satz 1,

3. berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und
Féhigkeiten in drei Wahlqualifikationen nach Absatz 4
Satz 1 sowie

4. wahlqualifikationstibergreifende, integrativ zu ver-
mittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten.

Die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten werden in
Berufsbildpositionen und in Wahlqualifikationen als
Teile des Ausbildungsberufsbildes gebundelt.

(2) Die Berufsbildpositionen der wahlqualifikations-
Ubergreifenden, berufsprofilgebenden  Fertigkeiten,
Kenntnisse und Fahigkeiten sind:

1. Waren- und Dienstleistungsangebot des Ausbil-
dungsbetriebes,
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. Warenpréasentation und WerbemaBnahmen,
. Preiskalkulation,

. Warenbestandskontrolle,

. Warenannahme und -lagerung,

. Verkaufen von Waren,

. Servicebereich Kasse und

0 N OO O~ W N

. Einzelhandelsprozesse.

(3) Die Wahlqualifikationen nach Absatz 1 Satz 1
Nummer 2 sind:

1. Sicherstellung der Warenpréasenz,

2. Beratung von Kunden,

3. Kassensystemdaten und Kundenservice und
4. Werbung und Verkaufsférderung.

Eine der Wahlqualifikationen ist im Ausbildungsvertrag
auszuweisen. Der zeitliche Richtwert flr die Wahlquali-
fikation betragt 12 Wochen.

(4) Die Wahlqualifikationen nach Absatz 1 Satz 1
Nummer 3 sind:

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

. Warenbestandssteuerung,

. kaufménnische Steuerung und Kontrolle,

. MarketingmaBnahmen,

. Onlinehandel,

. Mitarbeiterfiihrung und -entwicklung und
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. Vorbereitung unternehmerischer Selbsténdigkeit.

Drei der Wahlqualifikationen sind im Ausbildungsver-
trag auszuweisen, darunter mindestens eine aus den
Nummern 1 bis 3. Der zeitliche Richtwert fir eine Wahl-
qualifikation betréagt 13 Wochen.

(5) Die Berufsbildpositionen der wahlqualifikations-
Ubergreifenden, integrativ zu vermittelnden Fertigkei-
ten, Kenntnisse und Féhigkeiten sind:

1. Berufsbildung, arbeits- und sozialrechtliche Vor-
schriften,

2. Bedeutung und Struktur des Einzelhandels und des
Ausbildungsbetriebes,

3. Information und Kommunikation,
4. Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit und
5. Umweltschutz.

§6
Ausbildungsplan

Der Ausbildungsbetrieb hat spatestens zu Beginn
der Ausbildung auf der Grundlage des Ausbildungs-
rahmenplans fir jeden Auszubildenden und fir jede
Auszubildende einen Ausbildungsplan zu erstellen.

§7
Schriftlicher Ausbildungsnachweis

(1) Die Auszubildenden haben einen schriftlichen
Ausbildungsnachweis zu fiihren. Dazu ist ihnen wah-
rend der Ausbildungszeit Gelegenheit zu geben.
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(2) Die Ausbildenden haben den Ausbildungsnach-
weis regelmaBig durchzusehen.

Abschnitt 2

Zwischenprifung
und Abschlusspriifung in der Berufs-
ausbildung zum Verk&ufer und zur Verkduferin

Unterabschnitt 1

Zwischenpriifung
in der Berufsausbildung
zum Verkdufer und zur Verkauferin

§8
Ziel und Zeitpunkt
der Zwischenpriifung

(1) Zur Ermittlung des Ausbildungsstandes ist in der
Berufsausbildung zum Verkaufer und zur Verkauferin
eine Zwischenprifung durchzufiihren.

(2) Die Zwischenpriifung soll zu Beginn des zweiten
Ausbildungsjahres stattfinden.

§9
Inhalt
der Zwischenpriifung

Die Zwischenprifung erstreckt sich auf

1. die im Ausbildungsrahmenplan (Anlage 1) fur die
ersten zwolf Monate genannten Fertigkeiten, Kennt-
nisse und Fahigkeiten sowie

2. den im Berufsschulunterricht zu vermittelnden Lehr-
stoff, soweit er den im Ausbildungsrahmenplan ge-
nannten Fertigkeiten, Kenntnissen und Fahigkeiten
entspricht.

§ 10

Priifungsbereich
der Zwischenpriifung

(1) Die Zwischenpriifung findet im Prifungsbereich
Verkaufsprozesse statt.

(2) Im Prufungsbereich Verkaufsprozesse soll der
Prifling nachweisen, dass er in der Lage ist,

1. Uber das Waren- und Dienstleistungsangebot des
Betriebes zu informieren,

2. Waren zu verkaufen und kundenorientiert im
Servicebereich Kasse zu handeln und

3. Vorschriften zur Sicherheit und zum Gesundheits-
schutz bei der Arbeit sowie zum Umweltschutz ein-
zuhalten.

(3) Die Prufungsaufgaben sollen praxisbezogen sein.
Der Prifling soll die Aufgaben schriftlich bearbeiten.

(4) Die Prifungszeit betragt 90 Minuten.
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Unterabschnitt 2

Abschlusspriifung
in der Berufsausbildung
zum Verkdufer und zur Verkauferin

§ 11

Ziel und Zeitpunkt
der Abschlusspriifung

(1) Durch die Abschlussprifung in der Berufsaus-
bildung zum Verk&ufer und zur Verk&uferin ist festzu-
stellen, ob der Prufling die berufliche Handlungsfahig-
keit erworben hat.

(2) Die Abschlussprifung soll am Ende der Berufs-
ausbildung durchgefuhrt werden.

§12

Inhalt
der Abschlusspriifung

Die Abschlussprifung erstreckt sich auf

1. die im Ausbildungsrahmenplan (Anlage 1) genannten
Fertigkeiten, Kenntnisse und Féhigkeiten sowie

2. den im Berufsschulunterricht zu vermittelnden Lehr-
stoff, soweit er den im Ausbildungsrahmenplan ge-
nannten Fertigkeiten, Kenntnissen und Fahigkeiten
entspricht.

§13

Priifungsbereiche
der Abschlusspriifung

Die Abschlussprifung findet in den folgenden Pri-
fungsbereichen statt:

1. Verkauf und WerbemaBnahmen,
2. Warenwirtschaft und Kalkulation,
3. Wirtschafts- und Sozialkunde sowie

4. Fachgesprach in der Wahlqualifikation.

§ 14

Priifungsbereich
Verkauf und WerbemaBnahmen

(1) Im Prifungsbereich Verkauf und WerbemaBnah-
men soll der Prifling nachweisen, dass er in der Lage
ist,

1. WerbemaBnahmen einzusetzen,

2. Beratungs- und Verkaufsgesprédche unter Anwen-
dung von Waren- und Kommunikationskenntnissen
zu fihren sowie Waren kunden- und dienstleistungs-
orientiert zu verkaufen,

3. Beschwerden und Reklamationen zu bearbeiten
sowie Formen der Konfliktldsung anzuwenden und

4. verkaufsrelevante Rechtsvorschriften anzuwenden.

(2) Die Prifungsaufgaben sollen praxisbezogen sein.
Der Prifling soll die Aufgaben schriftlich bearbeiten.

(3) Die Prufungszeit betragt 90 Minuten.
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§15

Priifungsbereich
Warenwirtschaft und Kalkulation

(1) Im Prifungsbereich Warenwirtschaft und Kalku-
lation soll der Prifling nachweisen, dass er in der Lage
ist,

1. den Eingang und die Lagerung von Waren zu kon-
trollieren und zu erfassen,

2. Warenwirtschaftsdaten fur die Steuerung und
Kontrolle des Warenflusses sowie fiir die Preiskalku-
lation zu nutzen und daraus Handlungsvorschlage
abzuleiten und

3. verkaufsbezogene Rechenvorgange durchzufihren.

(2) Die Prufungsaufgaben sollen praxisbezogen sein.
Der Prufling soll die Aufgaben schriftlich bearbeiten.

(3) Die Prifungszeit betragt 60 Minuten.

§16

Priifungsbereich
Wirtschafts- und Sozialkunde

(1) Im Prafungsbereich Wirtschafts- und Sozial-
kunde soll der Prifling nachweisen, dass er in der Lage
ist, allgemeine wirtschaftliche und gesellschaftliche Zu-
sammenhange der Berufs- und Arbeitswelt darzustellen
und zu beurteilen.

(2) Die Prufungsaufgaben missen praxisbezogen
sein. Der Prifling soll die Aufgaben schriftlich bearbei-
ten.

(3) Die Prifungszeit betragt 60 Minuten.

§17

Priifungsbereich
Fachgespréch in der Wahlqualifikation

(1) Im Prufungsbereich Fachgespréch in der Wahl-
qualifikation soll der Prifling nachweisen, dass er in
der Lage ist,

1. berufstypische Aufgabenstellungen zu erfassen,
Probleme und Vorgehensweisen zu erértern, Pro-
blemlésungen zu entwickeln und zu begrinden
sowie dabei Warenkenntnisse zu nutzen und

2. kunden- und serviceorientiert zu handeln und dabei
wirtschaftliche und 6kologische Zusammenhénge zu
beriicksichtigen sowie Rechtsvorschriften anzuwen-
den.

(2) Mit dem Prifling wird ein fallbezogenes Fachge-
sprach gefiuhrt.

(8) Fur das fallbezogene Fachgesprach stellt der
Prifungsausschuss dem Prifling zwei praxisbezogene
Aufgaben, aus denen der Prifling eine Aufgabe aus-
wéhlt. Grundlage fir die Priifungsaufgaben ist die nach
§ 4 Absatz 3 Satz 1 im Ausbildungsvertrag ausgewie-
sene Wahlqualifikation. Der Prifling soll die ausgewéhlte
Aufgabe bearbeiten und einen Lésungsweg entwickeln.
Dafiir ist ihm eine Vorbereitungszeit von 15 Minuten
einzurdumen. Das fallbezogene Fachgesprach wird mit
einer Darstellung des Losungsweges durch den Prif-
ling eingeleitet. Weiterer Inhalt des fallbezogenen Fach-
gespréchs ist der im Betrieb vermittelte und im Aus-
bildungsnachweis dokumentierte Warenbereich.
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(4) Das fallbezogene Fachgesprach dauert hdchs-
tens 20 Minuten.

§18

Gewichtung der
Priifungsbereiche und Anforderungen
fur das Bestehen der Abschlusspriifung

(1) Die Bewertungen der einzelnen Prifungsbereiche
sind wie folgt zu gewichten:

1. Verkauf und WerbemaBnahmen mit 25 Prozent,

. Warenwirtschaft und Kalkulation mit 15 Prozent,

2
3. Wirtschafts- und Sozialkunde mit 10 Prozent sowie
4

. Fachgespréach in der Wahlqualifikation
mit 50 Prozent.

(2) Die Abschlussprifung ist bestanden, wenn die
Prifungsleistungen wie folgt bewertet worden sind:

1. im Gesamtergebnis mit mindestens ,,ausreichend*,

2. im Prufungsbereich Fachgesprach in der Wahlquali-
fikation mit mindestens ,,ausreichend®,

3. in mindestens zwei weiteren Priifungsbereichen mit
mindestens ,,ausreichend” und

4. in keinem Prifungsbereich mit ,,ungeniigend”.

(3) Auf Antrag des Priflings ist die Prifung in einem
der Prifungsbereiche ,Verkauf und WerbemaBnah-
men“, ,Warenwirtschaft und Kalkulation“ oder ,Wirt-
schafts- und Sozialkunde® durch eine mindliche Pri-
fung von etwa 15 Minuten zu ergénzen, wenn

1. der Prifungsbereich schlechter als mit ,ausrei-
chend” bewertet worden ist und

2. die mindliche Erganzungsprifung fur das Bestehen
der Abschlussprifung den Ausschlag geben kann.

Bei der Ermittlung des Ergebnisses fir diesen
Prifungsbereich sind das bisherige Ergebnis und das
Ergebnis der mindlichen Erganzungsprifung im
Verhaltnis 2:1 zu gewichten.

Abschnitt 3

Abschlussprifung
in der Berufsausbildung
zum Kaufmann im Einzelhandel
und zur Kauffrau im Einzelhandel,
Anrechnung von Ausbildungszeiten

§ 19

Ziel, Aufteilung
in zwei Teile und Zeitpunkt

(1) Durch die Abschlussprifung in der Berufsaus-
bildung zum Kaufmann im Einzelhandel und zur Kauf-
frau im Einzelhandel ist festzustellen, ob der Prifling
die berufliche Handlungsféahigkeit erworben hat.

(2) Die Abschlussprufung besteht aus den Teilen 1
und 2.

(3) Teil 1 soll am Ende des zweiten Ausbildungs-
jahres durchgefiihrt werden, Teil 2 am Ende der Berufs-
ausbildung.
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§ 20
Inhalt von Teil 1
Teil 1 der Abschlussprifung erstreckt sich auf

1. die im Ausbildungsrahmenplan (Anlage 2) fur die ers-
ten 24 Monate genannten Fertigkeiten, Kenntnisse
und Fahigkeiten sowie

2. den im Berufsschulunterricht zu vermittelnden Lehr-
stoff, soweit er den im Ausbildungsrahmenplan ge-
nannten Fertigkeiten, Kenntnissen und Fahigkeiten
entspricht.

§ 21

Priifungsbereiche von Teil 1

Teil 1 der Abschlusspriifung findet in den folgenden
Priifungsbereichen statt:

1. Verkauf und WerbemaBnahmen,
2. Warenwirtschaft und Kalkulation sowie
3. Wirtschafts- und Sozialkunde.

§ 22

Priifungsbereich
Verkauf und WerbemaBnahmen

(1) Im Prifungsbereich Verkauf und WerbemaBnah-
men soll der Priifling nachweisen, dass er in der Lage
ist,

1. WerbemaBnahmen einzusetzen,

2. Beratungs- und Verkaufsgesprdche unter Anwen-
dung von Waren- und Kommunikationskenntnissen
zu flhren sowie Waren kunden- und dienstleistungs-
orientiert zu verkaufen,

3. Beschwerden und Reklamationen zu bearbeiten
sowie Formen der Konfliktlésung anzuwenden und

4. verkaufsrelevante Rechtsvorschriften anzuwenden.

(2) Die Prufungsaufgaben sollen praxisbezogen sein.
Der Prufling soll die Aufgaben schriftlich bearbeiten.

(3) Die Prifungszeit betragt 90 Minuten.

§23

Priifungsbereich
Warenwirtschaft und Kalkulation

(1) Im Prifungsbereich Warenwirtschaft und Kalku-
lation soll der Prifling nachweisen, dass er in der Lage
ist,

1. den Eingang und die Lagerung von Waren zu kon-
trollieren und zu erfassen,

2. Warenwirtschaftsdaten fiir die Steuerung und Kon-
trolle des Warenflusses sowie fir die Preiskalkula-
tion zu nutzen und daraus Handlungsvorschlage
abzuleiten und

3. verkaufsbezogene Rechenvorgange durchzufihren.

(2) Die Prufungsaufgaben sollen praxisbezogen sein.
Der Prifling soll die Aufgaben schriftlich bearbeiten.

(3) Die Prifungszeit betragt 60 Minuten.
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§24
Priifungsbereich
Wirtschafts- und Sozialkunde

(1) Im Prifungsbereich Wirtschafts- und Sozial-
kunde soll der Prifling nachweisen, dass er in der Lage
ist, allgemeine wirtschaftliche und gesellschaftliche Zu-
sammenhénge der Berufs- und Arbeitswelt darzustellen
und zu beurteilen.

(2) Die Prifungsaufgaben missen praxisbezogen
sein. Der Prifling soll die Aufgaben schriftlich bearbei-
ten.

(3) Die Prufungszeit betragt 60 Minuten.

§ 25
Inhalt von Teil 2
(1) Teil 2 der Abschlussprifung erstreckt sich auf

1. die im Ausbildungsrahmenplan (Anlage 2) genannten

Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten sowie
2. den im Berufsschulunterricht zu vermittelnden Lehr-

stoff, soweit er den im Ausbildungsrahmenplan ge-

nannten Fertigkeiten, Kenntnissen und Fahigkeiten
entspricht.

(2) In Teil 2 der Abschlussprifung sollen Fertigkei-
ten, Kenntnisse und Fahigkeiten, die bereits Gegen-
stand von Teil 1 der Abschlussprifung waren, nur inso-
weit einbezogen werden, als es fiir die Feststellung der
beruflichen Handlungsfahigkeit erforderlich ist.

§ 26
Priifungsbereiche von Teil 2

Teil 2 der Abschlussprifung findet in folgenden Prii-
fungsbereichen statt:

1. Geschéftsprozesse im Einzelhandel und
2. Fachgesprach in der Wahlqualifikation.

§ 27
Priifungsbereich
Geschiftsprozesse im Einzelhandel

(1) Im Prifungsbereich Geschéftsprozesse im Ein-
zelhandel soll der Prifling nachweisen, dass er in der
Lage ist,

1. komplexe Arbeitsauftrdage handlungsorientiert zu
bearbeiten sowie

2. fachliche, wirtschaftliche und soziale Zusammen-
hé&nge zu analysieren, Lésungen flir Aufgabenstel-
lungen zu entwickeln und dabei Instrumente der be-
triebswirtschaftlichen Steuerung und Kontrolle, der

Personalwirtschaft und des Marketings zu nutzen.

(2) Fur den Nachweis nach Absatz 1 sollen bei der
Aufgabenstellung mindestens zwei der folgenden Ge-
biete zugrunde gelegt werden:

1. Einkauf,

2. Sortimentsgestaltung,

3. logistische Prozesse oder
4. Verkauf.

(3) Die Prifungsaufgaben sollen praxisbezogen sein.
Der Prifling soll die Aufgaben schriftlich bearbeiten.

(4) Die Prufungszeit betragt 120 Minuten.
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§ 28

Priifungsbereich
Fachgespréch in der Wahlqualifikation

(1) Im Prufungsbereich Fachgespréch in der Wahl-
qualifikation soll der Prifling nachweisen, dass er in
der Lage ist,

1. berufstypische Aufgabenstellungen zu erfassen,
Probleme und Vorgehensweisen zu erértern, Pro-
blemlésungen zu entwickeln und zu begriinden so-
wie dabei Warenkenntnisse zu nutzen und

2. kunden- und serviceorientiert zu handeln und dabei
wirtschaftliche und 6kologische Zusammenhénge zu
beriicksichtigen sowie Rechtsvorschriften anzuwen-
den.

(2) Mit dem Prifling wird ein fallbezogenes Fach-
gesprach gefiihrt.

(8) Fur das fallbezogene Fachgesprach stellt der
Prifungsausschuss dem Prifling zwei praxisbezogene
Aufgaben, aus denen der Prifling eine Aufgabe aus-
wéhlt. Grundlage fiir die Prifungsaufgaben ist eine der
nach § 5 Absatz 4 Satz 1 im Ausbildungsvertrag aus-
gewiesenen Wabhlqualifikationen. Der Prifling soll die
ausgewahlte Aufgabe bearbeiten und einen L&sungs-
weg entwickeln. Daflr ist ihm eine Vorbereitungszeit
von 15 Minuten einzurdumen. Das fallbezogene Fach-
gesprach wird mit einer Darstellung des L6sungsweges
durch den Priifling eingeleitet. Weiterer Inhalt des fall-
bezogenen Fachgesprachs ist der im Betrieb vermit-
telte und im Ausbildungsnachweis dokumentierte
Warenbereich.

(4) Das Fachgesprach dauert hochstens 20 Minuten.

§ 29

Gewichtung der
Priifungsbereiche und Anforderungen
fur das Bestehen der Abschlusspriifung

(1) Die Bewertungen der einzelnen Prufungsbereiche
sind wie folgt zu gewichten:

1. Verkauf und WerbemaBnahmen mit 15 Prozent,
2. Warenwirtschaft und Kalkulation mit 10 Prozent,
3. Geschéftsprozesse im Einzelhandel

mit 25 Prozent,

4. Fachgesprach in der Wahlqualifikation
mit 40 Prozent sowie
5. Wirtschafts- und Sozialkunde mit 10 Prozent.

(2) Die Abschlussprufung ist bestanden, wenn die
Prifungsleistungen wie folgt bewertet worden sind:

1. im Gesamtergebnis von Teil 1 und Teil 2 mit mindes-
tens ,ausreichend®,

2. im Prifungsbereich Geschéftsprozesse im Einzel-
handel mit mindestens ,,ausreichend” und

3. im Prifungsbereich Fachgespréch in der Wahlquali-
fikation mit mindestens ,,ausreichend*.

Qo
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(3) Auf Antrag des Priflings ist die Prifung im
Prifungsbereich ,,Geschéftsprozesse im Einzelhandel”
durch eine mindliche Priifung von etwa 15 Minuten zu
erganzen, wenn

1. der Prifungsbereich schlechter als mit ,ausrei-
chend” bewertet worden ist und

2. die mindliche Erganzungsprifung fur das Bestehen
der Abschlussprifung den Ausschlag geben kann.

Bei der Ermittlung des Ergebnisses flr diesen
Prifungsbereich sind das bisherige Ergebnis und das
Ergebnis der mindlichen Erg&nzungsprifung im Ver-
héltnis 2:1 zu gewichten.

§ 30
Anrechnung von Ausbildungszeiten

(1) Die erfolgreich abgeschlossene Berufsausbil-
dung zum Verké&ufer und zur Verkauferin kann im Um-
fang von zwei Jahren auf die Dauer der Berufsausbil-
dung zum Kaufmann im Einzelhandel und zur Kauffrau
im Einzelhandel angerechnet werden.

(2) Bei der Anrechnung stehen die in der Abschluss-
prufung in der Berufsausbildung zum Verk&ufer und zur
Verkauferin erbrachten Leistungen in den Priifungs-
bereichen Verkauf und WerbemaBnahmen, Waren-
wirtschaft und Kalkulation sowie Wirtschafts- und

Berlin, den 13. Marz 2017
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Sozialkunde dem Teil 1 der Abschlusspriifung in der
Berufsausbildung zum Kaufmann im Einzelhandel und
zur Kauffrau im Einzelhandel nach den §§ 20 bis 24
gleich.

Abschnitt 4
Schlussvorschriften

§ 31
Inkrafttreten, AuBerkrafttreten

Diese Verordnung tritt am 1. August 2017 in Kraft.
Gleichzeitig treten die Verordnung Uber die Berufsaus-
bildung im Einzelhandel in den Ausbildungsberufen Ver-
kaufer/Verkauferin und Kaufmann im Einzelhandel/
Kauffrau im Einzelhandel vom 16. Juli 2004 (BGBI. |
S. 1806; 2007 | S. 2203), die durch Artikel 1 der Verord-
nung vom 22. Méarz 2005 (BGBI. | S. 895) geéndert
worden ist, sowie die Verordnung Uber die Erprobung
abweichender Ausbildungs- und Prifungsbestimmun-
gen in der Berufsausbildung im Einzelhandel in dem
Ausbildungsberuf Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau
im Einzelhandel vom 24. Marz 2009 (BGBI. | S. 671),
die zuletzt durch Artikel 1 der Verordnung vom 19. De-
zember 2014 (BGBI. | S. 2335) geéndert worden ist,
auBer Kraft.

Die Bundesministerin
fur Wirtschaft und Energie
In Vertretung
Rainer Baake
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Anlage 1
(zu § 3 Absatz 1)

Abschnitt A: wahlqualifikationsiibergreifende, berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 12.
Monat

13. bis 24.

Monat

3

Waren- und
Dienstleistungsangebot
des Ausbildungsbetriebes
(§ 4 Absatz 2 Nummer 1)

a) Kunden Uber das betriebliche Warensortiment Orien-
tierung geben

b) den Warenbereich, in dem ausgebildet wird, in Wa-
rengruppen mit unterschiedlichen Artikeln und Sorten
strukturieren und in das betriebliche Warensortiment
einordnen

c) Informationsquellen zum Erwerb von Kenntnissen
Uber Waren nutzen

d) Kunden Uber Eigenschaften und Méglichkeiten der
Verwendung von Waren aus dem Warenbereich, in
dem ausgebildet wird, unter Berilicksichtigung von
Aspekten der Nachhaltigkeit informieren

Kunden Uber das Dienstleistungsangebot des Betrie-
bes informieren

e

f) Warenkennzeichnungen, Fachbegriffe und handels-
Ubliche Bezeichnungen, auch fremdsprachige, fir
Waren und Dienstleistungen anwenden

12

Warenprésentation
und WerbemaBnahmen
(§ 4 Absatz 2 Nummer 2)

a,

Konzepte fir eine ansprechende Warenprasentation
erarbeiten und umsetzen, dabei Betriebs-, Verkaufs-
und Lagerform, Sortiment und Zielgruppen, allge-
meine Regeln der Warenprasentation und der Waren-
platzierung sowie verkaufspsychologische Erkennt-
nisse berlcksichtigen

b) Angebotsplatze nach absatzférdernden Gesichts-
punkten auswahlen und Waren unter Einsatz
betriebsliblicher Dekorationsmittel platzieren und
verkaufsfordernd prasentieren

c) Preisédnderungen im Rahmen der betrieblichen und
rechtlichen Vorgaben vornehmen

d) Werbemittel und Werbetrager unter Berticksichtigung
des rechtlichen Rahmens und der betrieblichen Vor-
gaben einsetzen

e) Kunden Uber Werbeaktionen informieren

f) Konkurrenzbeobachtungen planen, durchfihren und
auswerten, Verbesserungen fir den eigenen Betrieb
vorschlagen

g) Vorschlage fir Verbesserungen bei der Warenprasen-
tation erarbeiten, begriinden und umsetzen

14
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Preiskalkulation
(§ 4 Absatz 2 Nummer 3)

a) Berechnungen fir Bezugs- und Preiskalkulationen
durchfiihren

b) im Rahmen der betrieblichen und rechtlichen Vor-
gaben die Preisauszeichnung vornehmen

Q

Bundesanzeiger
Varlog



466

Bundesgesetzblatt Jahrgang 2017 Teil | Nr. 13, ausgegeben zu Bonn am 20. Marz 2017

Nr.

Lfd.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 12. | 13. bis 24.

Monat Monat

3

c) Mdglichkeiten der Preisgestaltung bei der Kalkulation
berilicksichtigen

d) Vorschlage fir Preisdnderungen entwickeln und die
Folgen von Preisanderungen fir Absatz, Umsatz
und Ertrag beurteilen

Warenbestandskontrolle
(§ 4 Absatz 2 Nummer 4)

a) Warenbewegungen artikelgenau und zeitnah im
Warenwirtschaftssystem erfassen, dabei Informa-
tionssysteme nutzen und Sicherheitsanforderungen
einhalten

b) bei der Steuerung des Bestandes und des Absatzes
durch Nutzung des Warenwirtschaftssystems mit-
wirken

c) Belege prifen und bei Unstimmigkeiten entspre-
chende Schritte einleiten

d) Warenbestdnde auf Menge und Qualitat kontrollieren

e) bei der Vorbereitung und Durchfiihrung von Inventu-
ren mitwirken, dabei die rechtlichen Bestimmungen
beachten und Arbeits- und Organisationsmittel ein-
setzen

f) MaBnahmen zur Vermeidung von Inventurdifferenzen
ergreifen

g) betriebsiibliche MaBnahmen bei Bestandsabwei-
chungen, insbesondere durch Bruch, Verderb,
Schwund und Diebstahl, einleiten

10

Warenannahme
und -lagerung
(§ 4 Absatz 2 Nummer 5)

a) Warenmenge kontrollieren und Verpackung auf
Transportschaden Uberpriifen sowie bei Bedarf be-
triebsubliche MaBnahmen einleiten

b) Warenbelege und Frachtpapiere unter Bertucksichti-
gung der betrieblichen Vorgaben kontrollieren

c) Waren sachgerecht lagern und pflegen

d) Hilfsmittel zur Warenbewegung unter Beachtung
ergonomischer Anforderungen einsetzen und pflegen

e) Lagergrundsatze beachten, Lagerbestandskontrollen
durchfuhren

f) Lagerkennziffern beurteilen und Optimierungsmadg-
lichkeiten ableiten

im Lager und beim Umgang mit Verpackungen 6ko-
nomische und Okologische Anforderungen berick-
sichtigen, insbesondere Energie sparsam einsetzen

«
=4

10

Verkaufen von Waren
(§ 4 Absatz 2 Nummer 6)

&

auf Kunden mit Vorrang vor anderen Arbeiten freund-
lich und hilfsbereit eingehen, verbale und nonverbale
Kommunikationsformen einsetzen und auf Kunden-
verhalten situationsgerecht reagieren

b) die Wiinsche von Kunden in Informations-, Bera-
tungs- und Verkaufsgespradchen unter Einsatz von
Frage- und Gesprachsflihrungstechniken ermitteln,
Angebote unterbreiten und auf Kundeneinwénde
und Kundenargumente verkaufsférdernd reagieren

in Kundengesprachen Kenntnisse tber Waren an-
wenden

(¢
N
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Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 12.
Monat

13. bis 24.

Monat

3

d) Erganzungs-, Ersatz- und Zusatzartikel sowie Ser-
viceleistungen anbieten und die Kaufentscheidung
férdern

@
-

Waren kunden- und dienstleistungsorientiert unter
Beriicksichtigung der Betriebs- und Verkaufsform
sowie unter Einhaltung von Rechtsvorschriften ver-
kaufen und damit zur Kundenbindung beitragen

f) auf Beschwerden, Reklamationen und Umtausch-
wlnsche angemessen reagieren, bei deren Bearbei-
tung betriebliche Regelungen berticksichtigen und
bei der sachgerechten Lésung von Konflikten mit-
wirken

g) das eigene Verkaufsverhalten reflektieren, bewerten
und verbessern

12

Servicebereich Kasse
(§ 4 Absatz 2 Nummer 7)

&

die Kasse unter Beachtung der betrieblichen Kassier-
anweisungen vorbereiten und bedienen

b) den Kassenbereich unter ergonomischen Gesichts-
punkten beurteilen und das eigene Verhalten danach
ausrichten

c) bare und unbare Zahlungen abwickeln, dabei Preis-
nachlésse berticksichtigen und VorsichtsmaBnahmen
bei der Annahme von Zahlungsmitteln beachten

o

Kaufbelege erstellen sowie Umtausch und Reklama-
tion kassentechnisch abwickeln

@
-

bei der Kassiertatigkeit serviceorientiert mit Kunden
kommunizieren, Stresssituationen an der Kasse be-
waltigen

f) die Kassenabrechnung durchfihren, den Kassen-
bericht erstellen, Einnahmen und Belege weiterleiten
und Ursachen fir Kassendifferenzen ermitteln

10

Absc

hnitt B: berufsprofilgebende
§ 4 Absatz 3 Satz 1

Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten in den Wahlqualifikationen nach

Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 12.
Monat

13. bis 24.
Monat

3

Sicherstellung

der Warenprasenz
(§ 4 Absatz 3 Satz 1
Nummer 1)
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a) eingehende Waren unter Beachtung der rechtlichen
Vorschriften und der betrieblichen Vorgaben kontrol-
lieren, mit dem betrieblichen Informationssystem er-
fassen sowie bei Abweichungen betriebsibliche
MaBnahmen einleiten

b) bei der Warenannahme erkennbare Méngel unter Ein-
haltung der gesetzlichen und betriebslblichen Be-
stimmungen bei der Warenannahme dokumentieren

c) Reklamationen, insbesondere Bruch, Verderb und
Schwund, aufnehmen und geeignete MaBnahmen
mit internen und externen Lieferanten abstimmen
und umsetzen

d) optimale Bestande ermitteln, Auswirkungen von zu
hohen und zu niedrigen Bestéanden analysieren und
Vorschlage zur Bestandsoptimierung ableiten

12

Q

Bundesanzeiger
'||'w|u3



468

Bundesgesetzblatt Jahrgang 2017 Teil | Nr. 13, ausgegeben zu Bonn am 20. Marz 2017

Nr.

Lfd.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 12.
Monat

13. bis 24.

Monat

3

e) den Warenfluss unter Nutzung des Warenwirtschafts-
systems steuern und kontrollieren

f) die Verfugbarkeit des Warenangebots unter Bertck-
sichtigung saisonaler, nachfrage-, aktions- und fre-
quenzbedingter Einflussfaktoren sowie unter Beriick-
sichtigung regionaler Besonderheiten kontrollieren
und im Bedarfsfall geeignete MaBnahmen einleiten

g) MaBnahmen des Qualitdtsmanagements bei der
Lagerhaltung umsetzen

Beratung von Kunden
(§ 4 Absatz 3 Satz 1
Nummer 2)

a) Verkaufs- und Beratungsgesprache erfolgsorientiert
fihren und dabei vertiefte Kenntnisse aus einem
Warenbereich mit mindestens zwei Warengruppen
anwenden

b) Kunden Uber qualitats- und preisbestimmende sowie
Uber nachhaltigkeitsbezogene Merkmale und Uber
Verwendungsmdoglichkeiten der Artikel und Sorten
informieren

c) Unterschiede zwischen Herstellermarken und Han-
delsmarken im Verkaufs- und Beratungsgesprach
herausstellen

d) die Bedeutung von Qualitdts- und Gutesiegeln im
Verkaufs- und Beratungsgespréach herausstellen

e) Trends und aktuelle Entwicklungen beobachten und
als Verkaufsargumente nutzen

f) Kaufmotive und Wiinsche von Kunden durch Beob-
achten, aktives Zuhéren und Fragen ermitteln und
diese in Verkaufs- und Beratungsgesprachen bertick-
sichtigen

Kundentypologien und Verhaltensmuster unterschei-
den und das Wissen darliber verkaufsférdernd in in-
dividuellen Verkaufs- und Beratungsgespréchen ein-
setzen

«
=4

=)
=

Konfliktursachen feststellen, emotional geprégte Si-
tuationen sowie Stresssituationen im Verkauf bewal-
tigen und Handlungsstrategien fir den Umgang mit
schwierigen Kunden anwenden

i) Sonderfalle beim Verkauf bearbeiten und dabei recht-
liche und betriebliche Vorschriften anwenden

j) die Bedeutung einer erfolgreichen Verkaufstatigkeit
hinsichtlich Umsatz, Ertrag, Kundenzufriedenheit
und Kundenbindung erldutern und dabei besonders
das Erfordernis von Teamarbeit berlicksichtigen

Umtausch, Beschwerde und Reklamation bearbeiten,

dabei kundenorientiert handeln und die rechtlichen
und betrieblichen Vorgaben einhalten

[

12
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Kassensystemdaten
und Kundenservice
(§ 4 Absatz 3 Satz 1
Nummer 3)

&

Kunden an der Kasse situationsgerecht ansprechen

e

Kunden beim Kassiervorgang Serviceleistungen an-
bieten

c) Kassiervorgange systemgerecht durchfiihren und da-
bei die Bedeutung der Kasse fiur die Steuerung des
Daten- und Warenflusses berucksichtigen

Q
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Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 12.

Monat Monat

13. bis 24.

3

d) Kassenberichte, insbesondere im Hinblick auf Artikel,
Zahlungsmittel, Personaleinsatz und verkaufsfor-
dernde MaBnahmen, auswerten

e) Umtausch, Beschwerde und Reklamation bearbeiten,
dabei kundenorientiert handeln und die rechtlichen
und betrieblichen Vorgaben einhalten

f) auf der Grundlage der Kassenabrechnung den Geld-
transport vorbereiten und die Verflgbarkeit von
Wechselgeld sicherstellen

g) bei Stérungen des Kassensystems MaBnahmen zur
Datensicherung und zur Wiederherstellung der Funk-
tionsfahigkeit einleiten

12

Werbung und
Verkaufsforderung
(§ 4 Absatz 3 Satz 1
Nummer 4)

a) Zusammenhange zwischen Werbemitteln und Werbe-
tragern beurteilen

b) Werbekosten und Werbeerfolg beurteilen

c) Werbemittel und Werbetréger ziel- und kostenorien-
tiert auswéhlen und einsetzen

d) Auswirkungen preispolitischer MaBnahmen bewerten
sowie Verbesserungsvorschlége ableiten

e) MaBnahmen der visuellen Verkaufsférderung umset-
zen und Kundenerwartungen berlcksichtigen

f) bei der Warenprasentation die unterschiedlichen
Sinne ansprechen und verkaufspsychologische As-
pekte berticksichtigen

g) MaBnahmen des Kundenservices zur Férderung des
Verkaufserfolges nutzen

h) Aktionen zur Férderung der Kundenbindung planen,
umsetzen und auswerten

i) Werbeerfolgskontrollen durchflihren und Verbesse-
rungsvorschléage ableiten

12

Abschnitt C: wahlqualifikationsiibergreifende, integrativ zu vermitteinde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahig-

keiten

Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 12.

Monat Monat

13. bis 24.

2

3
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Berufsbildung, arbeits- und
sozialrechtliche Vorschriften
(§ 4 Absatz 4 Nummer 1)

a) wesentliche Inhalte und Bestandteile des Ausbil-
dungsvertrages darstellen, Rechte und Pflichten aus
dem Ausbildungsvertrag feststellen und Aufgaben
der Beteiligten im dualen System beschreiben

b) den betrieblichen Ausbildungsplan mit der Ausbil-
dungsordnung vergleichen

c) arbeits-, sozial- und mitbestimmungsrechtliche Vor-
schriften sowie fiir den Arbeitsbereich geltende Tarif-
und Arbeitszeitregelungen beachten

d) Positionen der eigenen Entgeltabrechnung erklaren

e) Chancen und Anforderungen des lebensbegleitenden
Lernens fir die berufliche und persénliche Entwick-

lung begriinden und die eigenen Kompetenzen wei-
terentwickeln

Q
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Nr.

Lfd.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 12.

Monat Monat

13. bis 24.

3

f) Lern- und Arbeitstechniken sowie Methoden des
selbstgesteuerten Lernens anwenden und beruflich
relevante Informationsquellen nutzen

g) berufliche Aufstiegs- und Weiterentwicklungsmdog-
lichkeiten darstellen

Bedeutung und Struktur des
Einzelhandels und

des Ausbildungsbetriebes

(§ 4 Absatz 4 Nummer 2)

a) die Funktion des Einzelhandels fir die Gesamtwirt-
schaft und die Gesellschaft erlautern

b) die Rechtsform und den organisatorischen Aufbau
des Ausbildungsbetriebes mit seinen Aufgaben und
Zusténdigkeiten sowie die Zusammenhdnge zwi-
schen den Geschéftsprozessen erlautern

Einflisse des Standortes, der Betriebs- und Ver-
kaufsform, der Vertriebswege, der Sortiments- und
Preisgestaltung sowie der Verkaufsraumgestaltung
auf die Stellung des Ausbildungsbetriebes am Markt
einschéatzen

(9]
-

Information und
Kommunikation
(§ 4 Absatz 4 Nummer 3)

a,

=

die betriebliche Zusammenarbeit respektvoll, wert-
schatzend und vertrauensvoll im Team mitgestalten

b) die Notwendigkeit der betrieblichen Personaleinsatz-
planung begriinden und zu ihrer Umsetzung beitra-
gen

c) angemessenes Feedback geben und annehmen

d) Ursachen von Konflikten und Kommunikationssto-
rungen erkennen und zu deren Lésung beitragen

e) Informations- und Kommunikationssysteme einset-
zen

f) Daten mit betriebsiblichen Verfahren erfassen, si-
chern und pflegen, Datenschutz und Datensicherheit
beachten

Sicherheit und
Gesundheitsschutz

bei der Arbeit

(§ 4 Absatz 4 Nummer 4)

a) Gefahrdung von Sicherheit und Gesundheit am Ar-
beitsplatz feststellen und MaBnahmen zur Vermei-
dung der Gefahrdung ergreifen

b) berufsbezogene Arbeitsschutz-
tungsvorschriften anwenden

c) Verhaltensweisen bei Unféllen beschreiben sowie
erste MaBnahmen einleiten

und Unfallverhi-

d) Vorschriften des vorbeugenden Brandschutzes an-
wenden sowie Verhaltensweisen bei Branden be-
schreiben und MaBnahmen zur Brandbek&ampfung
ergreifen

Umweltschutz
(§ 4 Absatz 4 Nummer 5)

Zur Vermeidung betriebsbedingter Umweltbelastungen

im beruflichen Einwirkungsbereich beitragen, insbeson-

dere

a) mogliche Umweltbelastungen durch den Ausbil-
dungsbetrieb und seinen Beitrag zum Umweltschutz
an Beispielen erklaren

b) fur den Ausbildungsbetrieb geltende Regelungen des
Umweltschutzes anwenden

c) Mdglichkeiten der wirtschaftlichen und umweltscho-
nenden Energie- und Materialverwendung nutzen

d) Abfélle vermeiden sowie Stoffe und Materialien einer
umweltschonenden Entsorgung zuflihren

wéhrend
der gesamten
Ausbildung
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Anlage 2
(zu § 3 Absatz 2)

fr die Berufsausbildung zum Kaufmann im Einzelhandel und zur Kauffrau im Einzelhandel

Abschnitt A: wahlqualifikationsiibergreifende, berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 24.
Monat

25. bis 36.

Monat

3

Waren- und
Dienstleistungsangebot
des Ausbildungsbetriebes
(§ 5 Absatz 2 Nummer 1)

a) Kunden Uber das betriebliche Warensortiment Orien-
tierung geben

b) den Warenbereich, in dem ausgebildet wird, in Wa-
rengruppen mit unterschiedlichen Artikeln und Sorten
strukturieren und in das betriebliche Warensortiment
einordnen

c) Informationsquellen zum Erwerb von Kenntnissen
Uber Waren nutzen

d) Kunden Uber Eigenschaften und Méglichkeiten der
Verwendung von Waren aus dem Warenbereich, in
dem ausgebildet wird, unter Berilicksichtigung von
Aspekten der Nachhaltigkeit informieren

Kunden Uber das Dienstleistungsangebot des Betrie-
bes informieren

@
-

f) Warenkennzeichnungen, Fachbegriffe und handels-
Ubliche Bezeichnungen, auch fremdsprachige, fir
Waren und Dienstleistungen anwenden

12

Warenprasentation
und WerbemaBnahmen
(§ 5 Absatz 2 Nummer 2)

&

Konzepte fiir eine ansprechende Warenprésentation
erarbeiten und umsetzen, dabei Betriebs-, Verkaufs-
und Lagerform, Sortiment und Zielgruppen, allge-
meine Regeln der Warenprasentation und der Waren-
platzierung sowie verkaufspsychologische Erkennt-
nisse berlcksichtigen

b) Angebotsplatze nach absatzférdernden Gesichts-
punkten auswahlen und Waren unter Einsatz be-
triebslblicher Dekorationsmittel platzieren und ver-
kaufsférdernd prasentieren

c) Preisédnderungen im Rahmen der betrieblichen und
rechtlichen Vorgaben vornehmen

d) Werbemittel und Werbetrager unter Berticksichtigung
des rechtlichen Rahmens und der betrieblichen Vor-
gaben einsetzen

e) Kunden Uber Werbeaktionen informieren

f) Konkurrenzbeobachtungen planen, durchfihren und
auswerten, Verbesserungen fir den eigenen Betrieb
vorschlagen

g) Vorschlage fir Verbesserungen bei der Warenprésen-
tation erarbeiten, begriinden und umsetzen

14
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Preiskalkulation
(§ 5 Absatz 2 Nummer 3)

a) Berechnungen fiir Bezugs- und Preiskalkulationen
durchfiihren

b) im Rahmen der betrieblichen und rechtlichen Vorga-
ben die Preisauszeichnung vornehmen

Q
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Nr.

Lfd.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 24.
Monat

25. bis 36.

Monat

3

c) Mdglichkeiten der Preisgestaltung bei der Kalkulation
bertcksichtigen

d) Vorschlage fir Preisanderungen entwickeln und die
Folgen von Preisdnderungen fir Absatz, Umsatz
und Ertrag beurteilen

Warenbestandskontrolle
(§ 5 Absatz 2 Nummer 4)

a) Warenbewegungen artikelgenau und zeithah im
Warenwirtschaftssystem erfassen, dabei Informa-
tionssysteme nutzen und Sicherheitsanforderungen
einhalten

b) bei der Steuerung des Bestandes und des Absatzes
durch Nutzung des Warenwirtschaftssystems mit-
wirken

c) Belege prifen und bei Unstimmigkeiten entspre-
chende Schritte einleiten

d) Warenbesténde auf Menge und Qualitat kontrollieren

€) bei der Vorbereitung und Durchfiihrung von Inventu-
ren mitwirken, dabei die rechtlichen Bestimmungen
beachten und Arbeits- und Organisationsmittel ein-
setzen

f) MaBnahmen zur Vermeidung von Inventurdifferenzen
ergreifen

g) betriebsibliche MaBnahmen bei Bestandsabwei-
chungen, insbesondere durch Bruch, Verderb,
Schwund und Diebstahl, einleiten

10

Warenannahme
und -lagerung
(§ 5 Absatz 2 Nummer 5)

a) Warenmenge kontrollieren und Verpackung auf
Transportschaden Uberprifen sowie bei Bedarf be-
triebsubliche MaBnahmen einleiten

b) Warenbelege und Frachtpapiere unter Berucksichti-
gung der betrieblichen Vorgaben kontrollieren

c) Waren sachgerecht lagern und pflegen

d) Hilfsmittel zur Warenbewegung unter Beachtung er-
gonomischer Anforderungen einsetzen und pflegen

e) Lagergrundsatze beachten, Lagerbestandskontrollen
durchfiihren

f) Lagerkennziffern beurteilen und Optimierungsmoég-
lichkeiten ableiten

g) im Lager und beim Umgang mit Verpackungen oko-
nomische und Okologische Anforderungen bertck-
sichtigen, insbesondere Energie sparsam einsetzen

10
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Verkaufen von Waren
(§ 5 Absatz 2 Nummer 6)

a,

auf Kunden mit Vorrang vor anderen Arbeiten freund-
lich und hilfsbereit eingehen, verbale und nonverbale
Kommunikationsformen einsetzen und auf Kunden-
verhalten situationsgerecht reagieren

b) die Wiinsche von Kunden in Informations-, Bera-
tungs- und Verkaufsgesprachen unter Einsatz von
Frage- und Gesprachsfuhrungstechniken ermitteln,
Angebote unterbreiten und auf Kundeneinwénde
und Kundenargumente verkaufsférdernd reagieren

in Kundengesprachen Kenntnisse tber Waren an-
wenden

(¢
N

d) Erganzungs-, Ersatz- und Zusatzartikel sowie Ser-
viceleistungen anbieten und die Kaufentscheidung
férdern

12
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Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 24.
Monat

25. bis 36.

Monat

3

e) Waren kunden- und dienstleistungsorientiert unter
Beriicksichtigung der Betriebs- und Verkaufsform
sowie unter Einhaltung von Rechtsvorschriften ver-
kaufen und damit zur Kundenbindung beitragen

f) auf Beschwerden, Reklamationen und Umtausch-
wilinsche angemessen reagieren, bei deren Bearbei-
tung betriebliche Regelungen berlcksichtigen und
bei der sachgerechten L&sung von Konflikten mit-
wirken

das eigene Verkaufsverhalten reflektieren, bewerten
und verbessern

9

Servicebereich Kasse
(§ 5 Absatz 2 Nummer 7)

a) die Kasse unter Beachtung der betrieblichen Kassier-
anweisungen vorbereiten und bedienen

b) den Kassenbereich unter ergonomischen Gesichts-
punkten beurteilen und das eigene Verhalten danach
ausrichten

c) bare und unbare Zahlungen abwickeln, dabei Preis-
nachlésse berticksichtigen und VorsichtsmaBnahmen
bei der Annahme von Zahlungsmitteln beachten

d) Kaufbelege erstellen sowie Umtausch und Reklama-
tion kassentechnisch abwickeln

e) bei der Kassiertatigkeit serviceorientiert mit Kunden
kommunizieren, Stresssituationen an der Kasse be-
waltigen

f) die Kassenabrechnung durchfihren, den Kassen-
bericht erstellen, Einnahmen und Belege weiterleiten
und Ursachen fir Kassendifferenzen ermitteln

10
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Einzelhandelsprozesse
(§ 5 Absatz 2 Nummer 8)

&

Organisation, Leistungen und Aufgaben entlang der
Wertschopfungskette des Ausbildungsbetriebes dar-
stellen

e

Einkauf, Sortimentsgestaltung, logistische Prozesse
und Verkauf als Kernprozesse des Einzelhandels in
die Wertschdpfungskette einordnen, Wechselwirkun-
gen begriinden, Zusammenhange und Schnittstellen
beurteilen, Schwachstellen und Fehlerquellen he-
rausarbeiten und Verbesserungen zur Prozessgestal-
tung vorschlagen

Optimierungsméglichkeiten an den Schnittstellen zu
Lieferanten und Herstellern aus Sicht des Verkaufs
begriinden und Vorschldge zu ihrer Umsetzung erar-
beiten

(¢
N

d) Arbeitsablaufe im Verkauf mit dem Ziel der Kunden-
orientierung und unter Berilicksichtigung der Wech-
selwirkungen mit anderen Einzelhandelsprozessen
gestalten

e) die unterstitzenden Prozesse Rechnungswesen,
Personalwirtschaft, Marketing, IT-Anwendungen und
warenwirtschaftliche Analysen im eigenen Arbeits-
bereich nutzen und Vorschlage zur Optimierung der
Zusammenarbeit machen

f) das betriebliche Controlling als Informations- und
Steuerungsinstrument unterstiitzen und Ergebnisse
des Controllings nutzen

13
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Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

durchfiihren

h) zur Umsetzung betrieblicher Nachhaltigkeitsziele bei-
tragen

Lfd. Teil des Zu vermittelnde
Nr. Ausbildungsberufsbildes Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten 1. bis 24. | 25. bis 36.
Monat Monat
1 2 3
g) qualitdtssichernde MaBnahmen entwickeln und

Abschnitt B: berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten in den Wahlqualifikationen nach

§ 5 Absatz 3 Satz 1

Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 24.
Monat

25. bis 36.

Monat

3

Sicherstellung

der Warenprasenz
(§ 5 Absatz 3 Satz 1
Nummer 1)

a) eingehende Waren unter Beachtung der rechtlichen
Vorschriften und der betrieblichen Vorgaben kontrol-
lieren, mit dem betrieblichen Informationssystem er-
fassen sowie bei Abweichungen betriebsubliche
MaBnahmen einleiten

bei der Warenannahme erkennbare Mangel unter Ein-
haltung der gesetzlichen und betriebslblichen Be-
stimmungen bei der Warenannahme dokumentieren

Reklamationen, insbesondere Bruch, Verderb und
Schwund, aufnehmen und geeignete MaBnahmen
mit internen und externen Lieferanten abstimmen
und umsetzen

(¢)
-

o

optimale Bestdnde ermitteln, Auswirkungen von zu
hohen und zu niedrigen Bestéanden analysieren und
Vorschlage zur Bestandsoptimierung ableiten

den Warenfluss unter Nutzung des Warenwirtschafts-
systems steuern und kontrollieren

f) die Verfugbarkeit des Warenangebots unter Berlick-
sichtigung saisonaler, nachfrage-, aktions- und fre-
quenzbedingter Einflussfaktoren sowie unter Beriick-
sichtigung regionaler Besonderheiten kontrollieren
und im Bedarfsfall geeignete MaBnahmen einleiten

MaBnahmen des Qualititsmanagements bei
Lagerhaltung umsetzen

e

der

12
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Beratung von Kunden
(§ 5 Absatz 3 Satz 1
Nummer 2)

a) Verkaufs- und Beratungsgesprache erfolgsorientiert
fihren und dabei vertiefte Kenntnisse aus einem Wa-
renbereich mit mindestens zwei Warengruppen an-
wenden

b) Kunden Uber qualitdts- und preisbestimmende sowie
Uber nachhaltigkeitsbezogene Merkmale und Uber
Verwendungsmaglichkeiten der Artikel und Sorten in-
formieren

c) Unterschiede zwischen Herstellermarken und Han-
delsmarken im Verkaufs- und Beratungsgesprach
herausstellen

d) die Bedeutung von Qualitats- und Gutesiegeln im
Verkaufs- und Beratungsgespréach herausstellen

e) Trends und aktuelle Entwicklungen beobachten und
als Verkaufsargumente nutzen

Q
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Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 24.
Monat

25. bis 36.

Monat

3

f) Kaufmotive und Winsche von Kunden durch Beob-
achten, aktives Zuhdren und Fragen ermitteln und
diese in Verkaufs- und Beratungsgesprachen bertick-
sichtigen

Kundentypologien und Verhaltensmuster unterschei-
den und das Wissen darlber verkaufsférdernd in in-
dividuellen Verkaufs- und Beratungsgespréchen ein-
setzen

«
=4

=)
=

Konfliktursachen feststellen, emotional geprégte Si-
tuationen sowie Stresssituationen im Verkauf bewal-
tigen und Handlungsstrategien fir den Umgang mit
schwierigen Kunden anwenden

i) Sonderfélle beim Verkauf bearbeiten und dabei recht-
liche und betriebliche Vorschriften anwenden

j) die Bedeutung einer erfolgreichen Verkaufstatigkeit
hinsichtlich Umsatz, Ertrag, Kundenzufriedenheit
und Kundenbindung erldutern und dabei besonders
das Erfordernis von Teamarbeit berlicksichtigen
Umtausch, Beschwerde und Reklamation bearbeiten,
dabei kundenorientiert handeln und die rechtlichen
und betrieblichen Vorgaben einhalten

=

12

Kassensystemdaten
und Kundenservice
(§ 5 Absatz 3 Satz 1
Nummer 3)

&

Kunden an der Kasse situationsgerecht ansprechen

Kunden beim Kassiervorgang Serviceleistungen an-
bieten

e

c) Kassiervorgange systemgerecht durchfiihren und da-
bei die Bedeutung der Kasse fiur die Steuerung des
Daten- und Warenflusses berucksichtigen

d) Kassenberichte insbesondere im Hinblick auf Artikel,
Zahlungsmittel, Personaleinsatz und verkaufsfor-
dernde MaBnahmen auswerten

(©)
-

Umtausch, Beschwerde und Reklamation bearbeiten,
dabei kundenorientiert handeln und die rechtlichen
und betrieblichen Vorgaben einhalten

f) auf der Grundlage der Kassenabrechnung den Geld-
transport vorbereiten und die Verfugbarkeit von
Wechselgeld sicherstellen

g) bei Stérungen des Kassensystems MaBnahmen zur
Datensicherung und zur Wiederherstellung der Funk-
tionsfahigkeit einleiten

12
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Werbung und
Verkaufsforderung
(§ 5 Absatz 3 Satz 1
Nummer 4)

a) Zusammenhange zwischen Werbemitteln und Werbe-
tréagern beurteilen

b) Werbekosten und Werbeerfolg beurteilen

c) Werbemittel und Werbetréger ziel- und kostenorien-
tiert auswéhlen und einsetzen

d) Auswirkungen preispolitischer MaBnahmen bewerten
sowie Verbesserungsvorschlage ableiten

e) MaBnahmen der visuellen Verkaufsférderung umset-
zen und Kundenerwartungen beriicksichtigen

f) bei der Warenprasentation die unterschiedlichen
Sinne ansprechen und verkaufspsychologische As-
pekte beriticksichtigen

g) MaBnahmen des Kundenservices zur Férderung des
Verkaufserfolges nutzen

12

Q
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Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 24.
Monat

25. bis 36.
Monat

3

h) Aktionen zur Férderung der Kundenbindung planen,
umsetzen und auswerten

i) Werbeerfolgskontrollen durchflihren und Verbesse-
rungsvorschléage ableiten

Abschnitt C: berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten in den Wahlqualifikationen nach

§ 5 Absatz 4 Satz 1

Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 24.
Monat

25. bis 36.
Monat

2

3

Beratung von Kunden

in komplexen Situationen
(§ 5 Absatz 4 Satz 1
Nummer 1)

a) im Beratungsgesprach vertiefte Kenntnisse aus
einem Warenbereich mit mindestens zwei Waren-
gruppen anwenden, dabei Leistungsversprechen
des Unternehmens gegeniliber Kunden vertreten

b) Kaufmotive und Wiinsche von Kunden durch Beob-
achten, aktives Zuhdren und Fragen ermitteln und
diese in Verkaufs- und Beratungsgesprachen bertick-
sichtigen

c) im Beratungsgesprach Kommunikationstechniken
zur Foérderung der Kundenzufriedenheit einsetzen

d) Selbst- und Fremdbild reflektieren und bei der Kom-
munikation berlcksichtigen

Kunden Uber qualitats- und preisbestimmende Merk-
male sowie Uber Verwendungsmdglichkeiten der
Waren informieren

e

f) Merkmale von Herstellermarken und Handelsmarken
im Beratungsgesprach herausstellen

g) die Bedeutung von Qualitédts- und Gutesiegeln von
Waren im Beratungsgesprach herausstellen

h) die Gesundheits- und Umweltvertréglichkeit sowie
die Nachhaltigkeit von Waren beurteilen und Kunden
hierGiber informieren

i) Einwanden von Kunden Uberzeugend begegnen und
den Verkaufsabschluss férdern

j) Trends und aktuelle Entwicklungen beobachten und
als Verkaufsargument nutzen

k) Informationsquellen zur Aneignung warenbezogener
Kenntnisse nutzen

1)  Kunden Uber rechtliche und betriebliche Riicknahme-
regelungen sowie Uber umweltgerechte Méglichkei-
ten der Entsorgung von Waren informieren

m) Umtausch, Beschwerde und Reklamation auch in
schwierigen Situationen unter Anwendung rechtlicher
und betrieblicher Regelungen I6sen und dabei so-
wohl die Interessen des Unternehmens vertreten als
auch kundenorientiert handeln

n) Ursachen von Konflikten in Verkaufssituationen ana-
lysieren und Schlussfolgerungen fur kinftige Ver-
kaufsgesprache ableiten

o) Stress ausldsende Faktoren identifizieren und Strate-
gien zur Stressbewaltigung anwenden

13
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Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 24. | 25. bis 36.

Monat Monat

2

3

Beschaffung von Waren
(§ 5 Absatz 4 Satz 1
Nummer 2)

a) den Warenbedarf fir das Ausbildungssortiment unter
Beriicksichtigung von Kennziffern aus dem Waren-
wirtschaftssystem sowie unter Berlcksichtigung
kunftiger verkaufsrelevanter Ereignisse ermitteln

b) Waren unter Beriicksichtigung von Bestellverfahren
und Liefermodalitaten disponieren

c) die Einhaltung von Vertrags- und Zahlungsbedingun-
gen aus Beschaffungsvertragen kontrollieren und bei
Abweichungen geeignete MaBnahmen einleiten

d) MaBnahmen zur Sicherstellung der Vollstandigkeit
der Waren ergreifen und bewerten

e) Vorschlage zur Gestaltung des Warensortiments
nach Auswertung warenwirtschaftlicher Daten erar-
beiten, dabei insbesondere Umsatz, Handelsspanne,
Qualitat, Trends, Zielgruppen, Standort, Nachhaltig-
keit und die Wettbewerbssituation beachten,

f) an der Herausnahme und Neuaufnahme von Waren
mitwirken

13

Warenbestandssteuerung
(§ 5 Absatz 4 Satz 1
Nummer 3)

a) Bestandsstatistiken erstellen, fiihren und auswerten

b) Bestands- und Umsatzkennziffern analysieren und
entsprechende Statistiken nutzen

c) MaBnahmen zur Umsatzsteigerung, Ertragsverbesse-
rung und Bestandsoptimierung ableiten sowie Um-
setzungsvorschlage entwickeln und umsetzen

d) Warenbesténde unter Beriicksichtigung der Bestell-
vorschldge des Warenwirtschaftssystems erfolgsori-
entiert steuern

e) Ursachen fur Inventurdifferenzen feststellen, Vor-
schlage fir MaBnahmen zur Vermeidung von Inven-
turdifferenzen entwickeln und bei deren Umsetzung
mitwirken

13

Kaufmannische Steuerung
und Kontrolle

(§ 5 Absatz 4 Satz 1
Nummer 4)

a) Ergebnisse der Kosten- und Leistungsrechnung ana-
lysieren und Schlussfolgerungen ableiten

b) Ergebnisse der betrieblichen Erfolgsrechnung analy-
sieren und Verbesserungsmaoglichkeiten insbesondere
unter Berlicksichtigung des Rohertrages entwickeln

Statistiken erstellen und auswerten

betriebliche Kennzahlen ermitteln und bewerten so-
wie Schlussfolgerungen ableiten, MaBnahmen vor-
schlagen sowie an deren Umsetzung mitwirken

Auswirkungen unterschiedlicher Faktoren, insbeson-
dere von Preisgestaltung, Bestédnden sowie Kosten,
auf Kalkulation und Ertrag beurteilen

f) MaBnahmen zur Verbesserung betrieblicher Arbeitspro-
zesse vorschlagen und an deren Umsetzung mitwirken

)

e

13

MarketingmaBnahmen
(§ 5 Absatz 4 Satz 1
Nummer 5)

die Marktsituation am Standort unter besonderer Be-
ricksichtigung von wirtschaftlichen und regionalen
Gesichtspunkten analysieren und beurteilen

b) den Marktauftritt von Mitbewerbern im stationaren
Handel und im Onlinehandel bewerten und unter Be-
ricksichtigung  wettbewerbsrechtlicher Vorgaben
Vorschlage fur MarketingmaBnahmen erarbeiten und
begriinden

&
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Lfd.
Nr.

Ausbildungsberufsbildes

Teil des

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 24.
Monat

25. bis 36.
Monat

3

c) Instrumente der Marktbeobachtung einsetzen, Er-
gebnisse der Marktforschung zum Kaufverhalten
auswerten und Vorschlage fir den Einsatz von Mar-
ketinginstrumenten ableiten und begriinden

Informations- und Kaufverhalten von Zielgruppen un-
terscheiden, Konsequenzen ableiten, MaBnahmen
vorschlagen und an der Umsetzung mitwirken

verkaufsférdernde MaBnahmen unter Berlicksichti-
gung von verkaufsstarken und verkaufsschwachen
Zonen und unter Berticksichtigung betrieblicher Vor-
gaben entwickeln und umsetzen

f) Platzierungen im Verkaufsraum planen, umsetzen
und deren Auswirkungen beurteilen

Produktinformationen flr die Verkaufsférderung kun-
denorientiert einsetzen

e

@
-

=

9

h) Erfolgskontrollen vorbereiten, durchfihren und aus-
werten sowie Verbesserungsvorschlage ableiten

13

Onlinehandel

(§ 5 Absatz 4 Satz 1

Nummer 6)

a) bei der Betreuung eines Onlineshops Rechtsvor-
schriften einhalten

b) Wechselwirkungen zwischen Onlinehandel und sta-
tiondrem Verkauf berlcksichtigen

c) den Produktkatalog im Onlineshop pflegen

d) Instrumente des Onlinemarketings einsetzen und die
Suchmaschinenplatzierung bewerten

e) Kunden beim Onlinekauf beraten

f) Feedback von Kunden im Onlinehandel auswerten
und daraus Verbesserungsvorschlage fur die Multi-
Channel-Strategie des Betriebes ableiten

g) Kennziffern fir den Onlineshop ermitteln und auswer-
ten

h) MaBnahmen zur Verbesserung von Sortimentsstruktu-
ren, Logistikprozessen und MarketingmaBnahmen im
Rahmen einer Multi-Channel-Strategie vorschlagen

i) mit IT-Dienstleistern den Onlinehandel weiterentwi-

ckeln sowie MaBnahmen zur Behebung von Storun-
gen einleiten

13
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Mitarbeiterfiihrung
und -entwicklung

(§ 5 Absatz 4 Satz 1

Nummer 7)

a) MaBnahmenpléne zur Personalentwicklung aus be-
trieblichen Zielen ableiten, Zielerreichung Uberprifen
und Anpassungen vornehmen

b) die Bedeutung von Motivation und Selbstverantwor-
tung bei der Mitarbeiterfihrung berlcksichtigen,

c) Gesprache mit Mitarbeitern und Mitarbeiterinnen so-
wie Teambesprechungen ergebnisorientiert flhren
und reflektieren

d) die Wirkungen verbaler und nonverbaler Kommunika-
tion sowie die Unterschiede zwischen Selbstbild und
Fremdbild reflektieren und in der Mitarbeiterfiihrung
nutzen

e) Méglichkeiten der Konfliktldsung mit dem Ziel an-
wenden, Motivation, Arbeitsklima und Arbeitsleistung
zu verbessern

f) Methoden des Selbst- und Zeitmanagements ein-
setzen

13
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Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 24.

Monat Monat

25. bis 36.

3

g) Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen bei ihrer Tatigkeit
konstruktiv unterstitzen und die Zusammenarbeit
im Team foérdern

h) aus Personaleinsatz und Personalbedarfsplanung so-
wie aus Mitarbeiterpotenzial und Qualifikationsbedarf
MaBnahmen der Personalentwicklung ableiten und
umsetzen

i) Personaleinsatzplanung erstellen

j) arbeits- und sozialrechtliche Vorschriften bei Perso-
nalplanung und Personaleinsatz anwenden

Vorbereitung
unternehmerischer
Selbstandigkeit

(§ 5 Absatz 4 Satz 1
Nummer 8)

a) Chancen und Risiken fir ein Handelsunternehmen
einschatzen, ein Unternehmenskonzept unter Be-
ricksichtigung von Innovationen entwickeln

b) Marktforschungsdaten und Standortanalysen aus-
werten und fur das Unternehmenskonzept nutzen

c) personliche und fachliche Kompetenzen fir eine un-
ternehmerische Selbstandigkeit kritisch reflektieren

d) eine geeignete Rechtsform fiir das Unternehmen
auswahlen und einen Businessplan erstellen, prasen-
tieren und begriinden

e) Personalbedarf ermitteln und Rekrutierungsmdglich-
keiten auswéhlen

f) die Unternehmensfinanzierung unter Bericksichti-
gung von Finanzierungsquellen und Férderméglich-
keiten planen

g) erforderliche Versicherungen und Steuerpflichten bei
der Planung berlcksichtigen

h) Kennziffern der Unternehmensbewertung nutzen, da-
raus MaBnahmen ableiten und dabei Nachhaltigkeit
bertcksichtigen

13

Abschnitt D: wahlqualifikationsiibergreifende, integrativ zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahig-

keiten

Lfd.
Nr.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 24.

Monat Monat

25. bis 36.

2

3
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Berufsbildung, arbeits- und
sozialrechtliche Vorschriften
(§ 5 Absatz 5 Nummer 1)

a) wesentliche Inhalte und Bestandteile des Ausbil-
dungsvertrages darstellen, Rechte und Pflichten aus
dem Ausbildungsvertrag feststellen und Aufgaben
der Beteiligten im dualen System beschreiben

b) den betrieblichen Ausbildungsplan mit der Ausbil-
dungsordnung vergleichen

c) arbeits-, sozial- und mitbestimmungsrechtliche Vor-
schriften sowie fiir den Arbeitsbereich geltende Tarif-
und Arbeitszeitregelungen beachten

d) Positionen der eigenen Entgeltabrechnung erklaren

e) Chancen und Anforderungen des lebensbegleitenden
Lernens fir die berufliche und persénliche Entwick-

lung begriinden und die eigenen Kompetenzen wei-
terentwickeln

Q
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Nr.

Lfd.

Teil des
Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Zeitliche Richtwerte
in Wochen im

1. bis 24.

Monat Monat

25. bis 36.

3

f) Lern- und Arbeitstechniken sowie Methoden des
selbstgesteuerten Lernens anwenden und beruflich
relevante Informationsquellen nutzen

g) berufliche Aufstiegs- und Weiterentwicklungsmdog-
lichkeiten darstellen

Bedeutung und Struktur
des Einzelhandels und
des Ausbildungsbetriebes
(§ 5 Absatz 5 Nummer 2)

a) die Funktion des Einzelhandels fir die Gesamtwirt-
schaft und die Gesellschaft erlautern

b) die Rechtsform und den organisatorischen Aufbau
des Ausbildungsbetriebes mit seinen Aufgaben und
Zusténdigkeiten sowie die Zusammenhdnge zwi-
schen den Geschéftsprozessen erlautern

Einflisse des Standortes, der Betriebs- und Ver-
kaufsform, der Vertriebswege, der Sortiments- und
Preisgestaltung sowie der Verkaufsraumgestaltung
auf die Stellung des Ausbildungsbetriebes am Markt
einschéatzen

(9]
-

Information und
Kommunikation
(§ 5 Absatz 5 Nummer 3)

a,

=

die betriebliche Zusammenarbeit respektvoll, wert-
schatzend und vertrauensvoll im Team mitgestalten

b) die Notwendigkeit der betrieblichen Personaleinsatz-
planung begriinden und zu ihrer Umsetzung beitra-
gen

c) angemessenes Feedback geben und annehmen

d) Ursachen von Konflikten und Kommunikationssto-
rungen erkennen und zu deren Lésung beitragen

e) Informations- und Kommunikationssysteme einset-
zen

f) Daten mit betriebsiblichen Verfahren erfassen, si-
chern und pflegen, Datenschutz und Datensicherheit
beachten

Sicherheit und
Gesundheitsschutz

bei der Arbeit

(§ 5 Absatz 5 Nummer 4)

a) Gefahrdung von Sicherheit und Gesundheit am
Arbeitsplatz feststellen und MaBnahmen zur Vermei-
dung der Gefahrdung ergreifen

b) berufsbezogene Arbeitsschutz- und Unfallverhiitungs-
vorschriften anwenden

c) Verhaltensweisen bei Unféllen beschreiben sowie
erste MaBnahmen einleiten

d) Vorschriften des vorbeugenden Brandschutzes an-
wenden sowie Verhaltensweisen bei Branden be-
schreiben und MaBnahmen zur Brandbek&mpfung
ergreifen

Umweltschutz
(§ 5 Absatz 5 Nummer 5)

Zur Vermeidung betriebsbedingter Umweltbelastungen

im beruflichen Einwirkungsbereich beitragen, insbeson-

dere

a) mogliche Umweltbelastungen durch den Ausbil-
dungsbetrieb und seinen Beitrag zum Umweltschutz
an Beispielen erklaren

b) fur den Ausbildungsbetrieb geltende Regelungen des
Umweltschutzes anwenden

c) Mdglichkeiten der wirtschaftlichen und umweltscho-
nenden Energie- und Materialverwendung nutzen

d) Abfélle vermeiden sowie Stoffe und Materialien einer
umweltschonenden Entsorgung zufiihren

wéhrend
der gesamten
Ausbildung
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. Erste Verordnung
zur Anderung der Verkaufer- und Einzelhandelskaufleuteausbildungsverordnung

Vom 1. Juni 2017

Auf Grund des § 4 Absatz 1 des Berufsbildungsgesetzes, der zuletzt durch
Artikel 436 Nummer 1 der Verordnung vom 31. August 2015 (BGBI. | S. 1474)
geéndert worden ist, verordnet das Bundesministerium fir Wirtschaft und Ener-
gie im Einvernehmen mit dem Bundesministerium fir Bildung und Forschung:

Artikel 1

Dem § 30 der Verkaufer- und Einzelhandelskaufleuteausbildungsverordnung
vom 13. Marz 2017 (BGBI. | S. 458) wird folgender Absatz 3 angefligt:

+(3) Verkaufer und Verkduferinnen, die ihre Ausbildung nach der Verordnung
Uber die Berufsausbildung im Einzelhandel in den Ausbildungsberufen Verkau-
fer/Verkauferin und Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel vom
16. Juli 2004 (BGBI. | S. 1806; 2007 | S. 2203), die durch Artikel 1 der Verord-
nung vom 22. Marz 2005 (BGBI. | S. 895) gedndert worden ist, abgeschlossen
haben und deren Ausbildungszeit nach Absatz 1 im Umfang von zwei Jahren
auf die Dauer der Berufsausbildung zum Kaufmann im Einzelhandel und zur
Kauffrau im Einzelhandel angerechnet wird, kdnnen einen Ausbildungsvertrag
flr das dritte Ausbildungsjahr bis zum Ablauf des 30. September 2020 nach den
bis zum 31. Juli 2017 fir die Berufsausbildung zum Kaufmann im Einzelhandel/
zur Kauffrau im Einzelhandel geltenden Vorschriften abschlieBen.”

Artikel 2
Diese Verordnung tritt am Tag nach der Verkiindung in Kraft.

Berlin, den 1. Juni 2017

Die Bundesministerin
fur Wirtschaft und Energie
In Vertretung
Rainer Baake
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Verordnung
uber die Berufsausbildung
zum Pharmazeutisch-kaufmannischen Angestellten
und zur Pharmazeutisch-kaufmannischen Angestellten®)

Vom 3. Juli 2012

Auf Grund des § 4 Absatz 1 in Verbindung mit § 5
des Berufsbildungsgesetzes, von denen § 4 Absatz 1
durch Artikel 232 Nummer 1 der Verordnung vom
31. Oktober 2006 (BGBI. | S. 2407) geédndert worden
ist, verordnet das Bundesministerium fiir Gesundheit
im Einvernehmen mit dem Bundesministerium fir Bil-
dung und Forschung:

§1
Staatliche
Anerkennung des Ausbildungsberufes

Der Ausbildungsberuf des Pharmazeutisch-kaufman-
nischen Angestellten und der Pharmazeutisch-kaufman-
nischen Angestellten wird nach § 4 Absatz 1 des Be-
rufsbildungsgesetzes staatlich anerkannt.

§2
Dauer der Berufsausbildung
Die Ausbildung dauert drei Jahre.

§3
Ausbildungsrahmenplan, Ausbildungsberufsbild

(1) Gegenstand der Berufsausbildung sind mindes-
tens die im Ausbildungsrahmenplan (Anlage 1, Sach-
liche Gliederung) aufgefuhrten Fertigkeiten, Kenntnisse
und Fahigkeiten (berufliche Handlungsféhigkeit). Eine
von dem Ausbildungsrahmenplan (Anlage 2, Zeitliche
Gliederung) abweichende Organisation der Ausbildung
ist insbesondere zuldssig, soweit betriebspraktische
Besonderheiten die Abweichung erfordern.

(2) Die Berufsausbildung zum Pharmazeutisch-kauf-
mannischen Angestellten und zur Pharmazeutisch-
kaufméannischen Angestellten gliedert sich wie folgt
(Ausbildungsberufsbild):

Abschnitt A:

Berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fa-
higkeiten:

1. Warenwirtschaft und Beschaffung:

1.1 Beschaffung und Warenwirtschaftssysteme,
1.2 Lagerlogistik,

1.3 Arzneistoffe und Darreichungsformen,

1.4 Arzneimittelgruppen,

1.5 Chemikalien und Gefahrstoffe,

*) Diese Rechtsverordnung ist eine Ausbildungsordnung im Sinne des
§ 4 des Berufsbildungsgesetzes. Die Ausbildungsordnung und der
damit abgestimmte von der Standigen Konferenz der Kultusminister
der Lénder in der Bundesrepublik Deutschland beschlossene Rah-
menlehrplan fir die Berufsschule werden demnachst im amtlichen
Teil des Bundesanzeigers ver6ffentlicht.
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1.6 Anwenden apothekenspezifischer Fachsprache;
Kaufmannische Steuerung und Kontrolle:

2.1 Rechnerische Abwicklung und Zahlungsverkehr,

2.2 Kaufmannische Steuerung,

2.3 Statistik;

3. Informations- und Kommunikationssysteme;

4. Preisbildung und Leistungsabrechnung:

4.1 Preisbildung,

4.2 Leistungsabrechnung;

5.  Tatigkeiten nach der Apothekenbetriebsordnung
sowie Dokumentation:

5.1 Tatigkeiten nach der Apothekenbetriebsordnung,
5.2 Dokumentation;

6. Kommunikation;

7. Beratung und Verkauf;

8. Apothekenubliche Dienstleistungen;

9. Marketing;

10. Apothekenspezifische qualitdtssichernde MaBnah-
men;

Abschnitt B:

Integrative Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten:
1. Der Ausbildungsbetrieb:

1.1 Stellung, Rechtsform und Struktur der Apotheke,
1.2 Berufsbildung, Arbeits-, Sozial- und Tarifrecht,
1.3 Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit,
1.4  Umweltschutz;

2. Arbeitsorganisation und Blrowirtschaft:

2.1 Arbeitsorganisation,

2.2 Burowirtschaft.
§4
Durchfiihrung der Berufsausbildung

(1) Die in dieser Verordnung genannten Fertigkeiten,
Kenntnisse und Fahigkeiten sollen so vermittelt wer-
den, dass die Auszubildenden zur Auslibung einer qua-
lifizierten beruflichen Tatigkeit im Sinne von § 1 Ab-
satz 3 des Berufsbildungsgesetzes beféhigt werden,
die insbesondere selbststandiges Planen, Durchfiihren
und Kontrollieren einschlieBt. Diese Befahigung ist
auch in den Prifungen nach den §§ 5 und 6 nachzu-
weisen.
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(2) Die Ausbildenden haben unter Zugrundelegung
des Ausbildungsrahmenplans fiir die Auszubildenden
einen Ausbildungsplan zu erstellen.

(3) Die Auszubildenden haben einen schriftlichen
Ausbildungsnachweis zu fuhren. Ihnen ist Gelegenheit
zu geben, den schriftlichen Ausbildungsnachweis wah-
rend der Ausbildungszeit zu fuhren. Die Ausbildenden
haben den schriftlichen Ausbildungsnachweis regelma-
Big durchzusehen.

§5
Zwischenprifung

(1) Zur Ermittlung des Ausbildungsstandes ist eine
Zwischenprifung durchzufiihren. Sie soll zum Anfang
des zweiten Ausbildungsjahres stattfinden.

(2) Die Zwischenprifung erstreckt sich auf die in der
Anlage 2 fir das erste Ausbildungsjahr aufgefiihrten
Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten sowie auf
den im Berufsschulunterricht zu vermittelnden Lehr-
stoff, soweit er fir die Berufsausbildung wesentlich ist.

(8) Die Zwischenpriifung findet in den Prifungsbe-
reichen

1. Beschaffung von Arzneimitteln und apothekentbli-
chen Waren,

2. Preisbildung
statt.

(4) Fur den Prifungsbereich Beschaffung von Arz-
neimitteln und apothekenlblichen Waren bestehen fol-
gende Vorgaben:

1. Der Prifling soll nachweisen, dass er

a) Stoffe, Drogen, Arzneiformen in ihrer Anwendung
unterscheiden, Arzneimittel den Indikationsgrup-
pen zuordnen,

b) Bestellvorgédnge abwickeln sowie die warenspezi-
fischen Unterschiede bei der Annahme beachten,

c) Waren auf Mangel Uberprifen und Verfallsdaten
Uberwachen,

d) Vorratsbehaltnisse fir Arzneimittel und Stoffe hin-
sichtlich ihres Verwendungszwecks unterschei-
den,

e) Vorschriften zur Sicherheit und zum Gesundheits-
schutz am Arbeitsplatz beachten

kann;

2. der Prufling soll praxisbezogene Aufgaben schriftlich
bearbeiten;

3. die Prifungszeit betragt 90 Minuten.

(5) Fur den Prifungsbereich Preisbildung bestehen
folgende Vorgaben:

1. Der Prifling soll nachweisen, dass er

a) Preise fUr erstattungsféhige Fertigarzneimittel bil-
den,

b) Preise fir freiverkdufliche und apothekenpflich-
tige Arzneimittel sowie apothekenibliche Waren
kalkulieren

kann;

2. der Prufling soll praxisbezogene Aufgaben schriftlich
bearbeiten;

3. die Prifungszeit betragt 30 Minuten.
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§6
Abschlusspriifung

(1) Durch die Abschlussprifung ist festzustellen, ob
der Priifling die berufliche Handlungsféahigkeit erworben
hat. In der Abschlussprifung soll der Prifling nach-
weisen, dass er die dafir erforderlichen beruflichen
Fertigkeiten beherrscht, die notwendigen beruflichen
Kenntnisse und Fahigkeiten besitzt und mit dem im
Berufsschulunterricht zu vermittelnden, fir die Berufs-
ausbildung wesentlichen Lehrstoff vertraut ist. Die Aus-
bildungsordnung ist zugrunde zu legen.

(2) Die Abschlussprifung erstreckt sich auf die in
der Anlage 1 aufgefihrten Fertigkeiten, Kenntnisse
und Fahigkeiten sowie auf den im Berufsschulunterricht
zu vermittelnden Lehrstoff, soweit er fir die Berufsaus-
bildung wesentlich ist.

(3) Die Abschlussprifung besteht aus den Prifungs-
bereichen:

1. Geschéfts- und Leistungsprozesse in der Apotheke,
2. Warensortiment,

3. Warenwirtschaft,

4. Beratungsgespréch,

5. Wirtschafts- und Sozialkunde.

(4) Fur den Prifungsbereich Geschéfts- und Leis-
tungsprozesse in der Apotheke bestehen folgende Vor-
gaben:

1. Der Prifling soll nachweisen, dass er

a) kaufmannische und statistische Daten zur Kalku-
lation ermitteln und betriebliche Leistungen be-
rechnen und bewerten,

b) Zahlungsverkehr abwickeln,
c) Preise bilden sowie Leistungen abrechnen,

d) MarketingmaBnahmen zielgruppen- und service-
orientiert auswahlen,

e) burowirtschaftliche und arbeitsorganisatorische
Prozesse planen, durchfiihren und kontrollieren,

f) zur kontinuierlichen Qualitdtsverbesserung be-
trieblicher Prozesse beitragen

kann;

2. der Prifling soll praxisbezogene Aufgaben schriftlich
bearbeiten;

3. die Prifungszeit betragt 90 Minuten.

(5) Fur den Prifungsbereich Warensortiment beste-
hen folgende Vorgaben:

1. Der Prifling soll nachweisen, dass er

a) Stoffe, Drogen, Arzneimittel, Chemikalien und
Gefahrstoffe, Medizinprodukte und andere apo-
thekenubliche Waren unterscheiden und kenn-
zeichnen sowie Vorschriften fur die Lagerung
und Entsorgung anwenden,

b) Tatigkeiten nach der Apothekenbetriebsordnung
durchfiihren und Dokumentationen vorbereiten,

c) apothekenspezifische Fachsprache anwenden,

d) apothekenibliche Dienstleistungen planen und de-
ren Durchflhrung beschreiben

kann;
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2. der Priifling soll praxisbezogene Aufgaben schriftlich
bearbeiten;

3. die Prifungszeit betragt 90 Minuten.

(6) Fur den Prifungsbereich Warenwirtschaft beste-
hen folgende Vorgaben:

1. Der Prifling soll nachweisen, dass er

a) eingehende Ware unter warenspezifischen, recht-
lichen sowie kaufmannischen Aspekten prifen,
annehmen und erfassen,

b) Lieferung und Waren auf erkennbare Méngel
Uberprifen und entsprechende MaBnahmen ein-
leiten,

c) Waren unter Beachtung rechtlicher Vorschriften
sowie warenspezifischer Erfordernisse lagern,

d) Lieferung und Abgabe der Waren vorbereiten,

e) Transport- und Verpackungsformen unterschei-
den

kann;

2. der Prifling soll eine Arbeitsaufgabe durchfiihren
und hieriiber ein situatives Fachgesprach fiihren;

3. die Prifungszeit fur die Arbeitsaufgabe betragt ins-
gesamt 45 Minuten; innerhalb dieser Zeit soll das
situative Fachgesprédch in hochstens 15 Minuten
durchgefiihrt werden.

(7) Fur den Prifungsbereich Beratungsgesprach be-
stehen folgende Vorgaben:

1. Der Priifling soll nachweisen, dass er zu apotheken-
Ublichen Waren und Medizinprodukten

a) Gesprache mit Kunden situationsbezogen fihren,
b) auf Kundenargumente angemessen reagieren,

c) kunden- und serviceorientiert beraten

kann;

2. der Prufling soll auf der Grundlage einer von zwei
ihm zur Wahl gestellten Aufgaben ein simuliertes Be-
ratungsgespréach durchfihren;

3. dem Prifling ist eine Vorbereitungszeit von 15 Minu-
ten einzurdumen; die Dauer des simulierten Bera-
tungsgespréches betrégt héchstens 15 Minuten.

(8) Fur den Prifungsbereich Wirtschafts- und Sozial-
kunde bestehen folgende Vorgaben:

1. Der Prufling soll nachweisen, dass er allgemeine
wirtschaftliche Zusammenhange der Berufs- und Ar-
beitswelt darstellen und beurteilen kann;

2. der Prufling soll praxisbezogene Aufgaben schriftlich
bearbeiten;

Bonn, den 3. Juli 2012
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3. die Prifungszeit betragt 60 Minuten.

(9) Die einzelnen Prifungsbereiche sind wie folgt zu
gewichten:

1. Geschéfts- und Leistungsprozesse

in der Apotheke 25 Prozent,
2. Warensortiment 25 Prozent,
3. Warenwirtschaft 20 Prozent,
4. Beratungsgesprach 20 Prozent,
5. Wirtschafts- und Sozialkunde 10 Prozent.

(10) Die Abschlussprifung ist bestanden, wenn die
Leistungen

1. im Gesamtergebnis mit mindestens ,ausreichend,

2. im Prifungsbereich Warensortiment mit mindestens
,ausreichend”,

3. in mindestens drei weiteren Prufungsbereichen mit
mindestens ,,ausreichend“ und

4. in keinem Prifungsbereich mit ,ungentigend*”
bewertet worden sind.

(11) Auf Antrag des Pruflings ist die Prifung in einem
der mit schlechter als ,,ausreichend” bewerteten Pru-
fungsbereiche Geschéfts- und Leistungsprozesse in
der Apotheke, Warensortiment oder Wirtschafts- und
Sozialkunde durch eine mindliche Prifung von etwa
15 Minuten zu ergénzen, wenn dies fir das Bestehen
der Priifung den Ausschlag geben kann. Bei der Ermitt-
lung des Ergebnisses fir diesen Prufungsbereich sind
das bisherige Ergebnis und das Ergebnis der mundli-
chen Erganzungsprifung im Verhaltnis von 2:1 zu ge-
wichten.

§7
Bestehende Berufsausbildungsverhaltnisse

Berufsausbildungsverhéaltnisse, die bei Inkrafttreten
dieser Verordnung bestehen, kénnen unter Anrechnung
der bisher zuriickgelegten Ausbildungszeit nach den
Vorschriften dieser Verordnung fortgefuhrt werden,
wenn keine Zwischenprifung abgelegt wurde und die
Vertragsparteien dies vereinbaren.

§8
Inkrafttreten, AuBerkrafttreten

Diese Verordnung tritt am 1. August 2012 in Kraft.
Gleichzeitig tritt die Verordnung Uber die Berufsausbil-
dung zum pharmazeutisch-kaufmannischen Angestell-
ten/zur pharmazeutisch-kaufménnischen Angestellten
vom 3. Marz 1993 (BGBI. | S. 292) auBer Kraft.

Der Bundesminister fir Gesundheit
Daniel Bahr
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Anlage 1
(zu § 3 Absatz 1 Satz 1)

Ausbildungsrahmenplan
fur die Berufsausbildung zum Pharmazeutisch-kaufmannischen
Angestellten und zur Pharmazeutisch-kaufméannischen Angestellten

— Sachliche Gliederung -

Abschnitt A: Berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Lfd. Nr. Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
1 2 3
1 Warenwirtschaft und Beschaffung

(§ 3 Absatz 2 Abschnitt A Nummer 1)

1.1 Beschaffung und a) Bedarfsermittlung durchfiihren
Warenwirtschaftssysteme
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt A
Nummer 1.1)

b) betriebsinterne und betriebsexterne Informationen fiir die Wa-
renbeschaffung nutzen

c) Moglichkeiten und Grenzen rationeller Warenbewirtschaftung
bewerten

d) gebrduchliche Arzneiformen nach ihren Anwendungsweisen
unterscheiden

e) Indikationsgruppen unterscheiden und gebrduchliche Arznei-
mittel zuordnen

f) Arzneimittel den komplementéren Therapierichtungen zuordnen

g) Bezugsquellen und Bestellverfahren auswéhlen, Bestellvor-
génge planen

h) Angebote einholen, vergleichen und bewerten

i) Bestellungen und Lieferungen unter Beachtung rechtlicher
Grundlagen vorbereiten und durchfiihren

j) Waren annehmen sowie nach Beschaffenheit, Art, Menge und
Preis Uberpriifen und erfassen

k) apothekenspezifische Transport- und Verpackungsformen bei
Bestellungen und Lieferungen verwenden

I) Eingangsrechnungen kontrollieren und bearbeiten sowie Ein-
kaufs- und Lieferkonditionen Giberwachen

m) Zusammenhang zwischen Waren- und Datenfluss bei Lagerbe-
wegungen bertcksichtigen

n) Warenwirtschaftssysteme selbststandig handhaben

1.2 Lagerlogistik a) unterschiedliche Arten der Lagerorganisation sowie Lagersys-
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt A teme bei der Optimierung von Arbeitsablaufen berticksichtigen

Nummer 1.2) b) Bestande und zur Abgabe bereitstehende Waren auf erkenn-

bare Méangel Uberpriifen und Verfallsdaten Giberwachen

c) Waren unter Beachtung apotheken-, arzneimittel- und gefahr-
stoffrechtlicher Vorschriften sowie warenspezifischer Erforder-
nisse lagern

d) Méngel reklamieren, Retouren und Rickrufe bearbeiten
e) laufende Bestandsoptimierung durchfiihren
f) Waren in Quarantane stellen

g) Arzneimittel und Medizinprodukte sowie Sonderabfélle unter
Beriicksichtigung der geltenden Rechtsvorschriften entsorgen

1.3 | Arzneistoffe und a) Stoffe, Drogen und Zubereitungen sowie ihre Anwendung un-
Darreichungsformen terscheiden
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt A

Nummer 1.3) b) Kennzeichnungs- und Lagerungsvorschriften von Stoffen, Dro-

gen und Zubereitungen beachten
c) Vorrats- und Abgabebehaltnisse flr Arzneimittel verwenden
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Lfd. Nr. Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
1 2 3
1.4 | Arzneimittelgruppen a) Vorschriften fir den Umgang mit Arzneimitteln anwenden

(§ 3 Absatz 2 Abschnitt A

Nummer 1.4) b) verschreibungspflichtige, apothekenpflichtige und freiverkaufli-

che Arzneimittel sowie Betdubungsmittel unterscheiden und die
Unterschiede bei der Lagerung beachten

c) das Sortiment freiverkduflicher Arzneimittel und deren Anwen-
dungskriterien beschreiben

1.5 | Chemikalien und Gefahrstoffe a) Gefahrlichkeitsmerkmale und Gefahrensymbole unterscheiden

(I\?SAbsa;cz52 Abschnitt A b) Sicherheitsvorschriften beachten sowie Schutz- und Sicher-
ummer 1.5) heitsvorkehrungen treffen

1.6 | Anwenden apothekenspezifischer a) pharmazeutische Nomenklatur einschlieBlich gebrauchlicher
Fachsprache Abkurzungen anwenden
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt A

Nummer 1.6) b) Bezeichnungen fiir Stoffe, Drogen und Zubereitungen sowie

gebrauchliche volkstimliche Namen anwenden

c) Zusammenhénge zwischen der Namensgebung von Fertigarz-
neimitteln und ihren Anwendungsgebieten herstellen

2 Kaufmannische Steuerung
und Kontrolle
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt A Nummer 2)

2.1 Rechnerische Abwicklung a) Rechnungen erstellen und Belege fiir die Finanzbuchhaltung
und Zahlungsverkehr erfassen, dabei Grundsatze einer ordnungsgeméBen Buchfiih-
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt A rung beachten

Nummer 2.1) b) Zahlungsmethoden unterscheiden, Zahlungsvorgénge rechne-

risch bearbeiten und abwickeln

c) Forderungen und Verbindlichkeiten unter Beriicksichtigung der
Zahlungs- und Kreditméglichkeiten Uberwachen

d) Vorgange des Mahnwesens bearbeiten
e) bei Inventuren mitwirken

2.2 Kaufmannische Steuerung a) die Sortimentsstruktur analysieren und insbesondere im Hin-
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt A blick auf Standortbedingungen und Marktgegebenheiten ab-
Nummer 2.2) gleichen; Vorschldge zur Angebotsanpassung unter Beriick-

sichtigung der Einkaufskonditionen und saisonaler Aspekte er-
arbeiten sowie bei deren Umsetzung mitwirken

b) betriebswirtschaftliche Daten fiir die Kalkulation ermitteln, da-
bei insbesondere fir die Preisbildung Umsatzzahlen, Einkaufs-
konditionen und Marktanalysen berlicksichtigen

c) Kosten und Ertrage betrieblicher Leistungen berechnen und be-

werten
23 Statistik Daten fur die Erstellung von Statistiken beschaffen und pflegen,
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt A Auswertungen erstellen und flr Entscheidungsfindungen aufbereiten
Nummer 2.3)
3 Informations- und a) Datenverarbeitungssysteme im Apothekenbetrieb nutzen, Sys-
Kommunikationssysteme temfehler erkennen und MaBnahmen einleiten

(§ 3 Absatz 2 Abschnitt A Nummer 3) b) Vorschriften des Datenschutzes anwenden

c) Daten pflegen und sichern
d) externe und interne Netze und Dienste nutzen
e) Informationen beschaffen und bewerten

4 Preisbildung und
Leistungsabrechnung
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt A Nummer 4)
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Lfd. Nr.

Teil des Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

2

3

4.1

Preisbildung
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt A
Nummer 4.1)

a) Preise fir erstattungsfahige Fertigarzneimittel bilden
b) Preise fir in Rezeptur und Defektur hergestellte Arzneimittel
bilden

c) Preise fur freiverkaufliche und apothekenpflichtige Arzneimittel
sowie apothekenubliche Waren unter Berlcksichtigung der
Marktbedingungen kalkulieren

d) Preise fir apothekenibliche Dienstleistungen kalkulieren

e) Preise fiir verschiedene Warengruppen unter Berlicksichtigung
der vertraglichen Vereinbarungen mit den Krankenkassen und
anderen Kostentragern bilden

4.2

Leistungsabrechnung
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt A
Nummer 4.2)

a) Abrechnung Uber die zentralen Rechenzentren vorbereiten

b) Sprechstundenbedarf sowie spezielle Warengruppen, insbe-
sondere Verbandmittel und Hilfsmittel, mit verschiedenen Kos-
tentrdgern abrechnen

c) Genehmigungsverfahren mit verschiedenen Kostentragern durch-
fuhren

Tatigkeiten nach der Apothekenbe-
triebsordnung sowie Dokumentation
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt A Nummer 5)

5.1

Tétigkeiten nach der
Apothekenbetriebsordnung
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt A
Nummer 5.1)

a) Arzneimittel und Chemikalien umfiillen, abpacken, kennzeich-
nen und zur Abgabe vorbereiten

b) MaBnahmen zur Hygiene ergreifen
c) Arbeitsgerate bedienen, pflegen und instand halten

d) Prifungen von Stoffen, Drogen, Zubereitungen, Fertigarznei-
mitteln und apothekenpflichtigen Medizinprodukten vorbereiten

5.2

Dokumentation
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt A
Nummer 5.2)

Dokumentationen unter Beachtung apothekenrelevanter Rechtsvor-
schriften vorbereiten

Kommunikation
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt A Nummer 6)

a) Formen der verbalen und nonverbalen Kommunikation im Um-
gang mit Kunden anwenden

b) Telefonate flihren und nachbereiten

c) Kundenreklamationen entgegennehmen und MaBnahmen ver-
anlassen

d) Gesprache mit Firmenvertretern vorbereiten und durchfiihren
e) medizinische Fachbegriffe anwenden
f) betrieblichen Schriftverkehr durchfiihren

g) Teameinsatz und Teambesprechungen vorbereiten und mitge-
stalten

Beratung und Verkauf
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt A Nummer 7)

a) Verkaufs- und Beratungsgesprache unter Beachtung der apo-
thekenrechtlichen Bestimmungen fihren

b) geltende Rechtsvorschriften fiir apothekentbliche Waren beach-
ten, insbesondere Medizinprodukterecht und Lebensmittelrecht

c) Beschaffenheit und Anwendung gebrauchlicher Verbandmittel
erlautern

d) Beschaffenheit, Funktion und Anwendung von Mitteln und Ge-
genstanden zur Kranken- und S&uglingspflege erlautern

e) Arten, Eigenschaften und Anwendung von Mitteln der Haut-
und Korperpflege sowie von Mitteln und Gegensténden der
Hygiene erldutern

f) Art und Verwendung von Didtetika sowie von Stoffen und Zu-
bereitungen zur Nahrungserganzung erldutern

g) bei MaBnahmen der Gesundheitsvorsorge und Pravention mit-
wirken
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Lfd. Nr.

Teil des Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

2

3

Apothekenubliche Dienstleistungen
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt A Nummer 8)

a) Vorschlage fiur die Entwicklung und Ausgestaltung apotheken-
Ublicher Dienstleistungen unterbreiten

b) die in der Apotheke angebotenen Dienstleistungen unter Be-
achtung apothekenrechtlicher Bestimmungen durchfiihren

c) Zustellung von Arzneimitteln und apothekentblichen Waren un-
ter Berlcksichtigung unterschiedlicher Versorgungsstrukturen
vorbereiten

Marketing
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt A Nummer 9)

a) apothekenspezifische rechtliche Regelungen bei der Umset-
zung von MarketingmaBnahmen beachten

b) bei Kunden- und Marktanalysen mitwirken, Ergebnisse aufbe-
reiten, Kundenerwartung ermitteln und mit Warensortiment ab-
gleichen

c) Méglichkeiten der Kontaktaufnahme zu Kunden und Interes-
senten unter Berlcksichtigung moderner Medien zielgruppen-
orientiert nutzen

d) MarketingmaBnahmen auswé&hlen und Marketinginstrumente
einsetzen, Budgetvorgaben berlicksichtigen

e) bei der Betreuung und Ausweitung des Kundenkreises mitwir-
ken

f) verschiedene Arten der Warenauszeichnung durchfiihren

g) Warenangebot im Verkaufsbereich unter Einhaltung von Platzie-
rungsregeln prasentieren und regelmaBig auf Vollstandigkeit
prifen

h) Prasentationsflachen im Rahmen der betrieblichen Werbung
gestalten

i) bei der Sortimentsgestaltung mitwirken
j) Erfolg der MarketingmaBnahmen beurteilen

10

Apothekenspezifische
qualitatssichernde MaBnahmen
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt A
Nummer 10)

a) qualitatssichernde MaBnahmen im eigenen Arbeitsbereich an-
wenden

b) zur kontinuierlichen Verbesserung von Arbeitsprozessen bei-
tragen

c) bei der Dokumentation qualitatssichernder MaBnahmen mit-
wirken

Abschnitt B: Integrative Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

der Apotheke
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt B
Nummer 1.1)

Lfd. Nr. Teil des Ausbildungsberufsbildes Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und F&higkeiten
1 2 3
1 Der Ausbildungsbetrieb
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt B Nummer 1)
1.1 Stellung, Rechtsform und Struktur |a) Stellung, Rechtsform und Struktur der Apotheke in Gesellschaft

und Wirtschaft beschreiben

b) Aufgaben der Apotheke im System sozialer und gesundheitli-
cher Versorgung und Vorsorge erldutern

c) Aufgaben der fir den Apothekenbetrieb, flr Arbeitgeber und
Arbeitnehmer wichtigen Organisationen und Behdrden be-
schreiben

d) fir den Apothekenbetrieb geltende Rechtsvorschriften beach-
ten

e) fachliche und rechtliche Zusténdigkeiten des Personals in der
Apotheke erldutern
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Lfd. Nr.

Teil des Ausbildungsberufsbildes

Zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

2

3

1.2

Berufsbildung, Arbeits-,
Sozial- und Tarifrecht

(§ 3 Absatz 2 Abschnitt B
Nummer 1.2)

a) die Rechte und Pflichten aus dem Ausbildungsverhéltnis fest-
stellen und die Aufgaben der Beteiligten im dualen System be-
schreiben

b) den betrieblichen Ausbildungsplan mit der Ausbildungsordnung
vergleichen und unter Nutzung von Arbeits- und Lerntechniken
zu seiner Umsetzung beitragen

c) lebensbegleitendes Lernen als Voraussetzung fiir die berufliche
und personliche Entwicklung begrinden; branchenbezogene
Fortbildungsmoéglichkeiten ermitteln

d) wesentliche Inhalte eines Arbeitsvertrages erkléren

e) arbeits-, sozial- und mitbestimmungsrechtliche Vorschriften so-
wie die fUr den Ausbildungsbetrieb geltenden tariflichen Rege-
lungen beachten

f) Arten und Bestandteile von Entgeltabrechnungen erklaren

1.3

Sicherheit und Gesundheitsschutz
bei der Arbeit

(§ 3 Absatz 2 Abschnitt B
Nummer 1.3)

a) Gefahrdung von Sicherheit und Gesundheit am Arbeitsplatz
feststellen und MaBnahmen zu ihrer Vermeidung ergreifen

b) berufsbezogene Arbeitsschutz- und Unfallverhiitungsvorschrif-
ten anwenden

c) Aufgaben eines Ersthelfers nach den Unfallverhiitungsvor-
schriften austiben

d) MaBnahmen der allgemeinen und personlichen Hygiene ergrei-
fen

e) Vorschriften des vorbeugenden Brandschutzes anwenden; Ver-
haltensweisen bei Branden beschreiben und MaBnahmen zur
Brandbekampfung ergreifen

1.4

Umweltschutz
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt B
Nummer 1.4)

Zur Vermeidung betriebsbedingter Umweltbelastungen im beruf-
lichen Einwirkungsbereich beitragen, insbesondere

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

b) fur den Ausbildungsbetrieb geltende Regelungen des Umwelt-
schutzes anwenden

c) Méglichkeiten der wirtschaftlichen und umweltschonenden
Energie- und Materialverwendung nutzen

d) Abfélle vermeiden; Stoffe und Materialien einer umweltscho-
nenden Entsorgung zufiihren

Arbeitsorganisation und
Birowirtschaft
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt B Nummer 2)

2.1

Arbeitsorganisation
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt B
Nummer 2.1)

a) Arbeitsabldufe planen, durchfihren und kontrollieren; dabei in-
haltliche, organisatorische, zeitliche und wirtschaftliche As-
pekte berlicksichtigen

b) Méglichkeiten funktionaler und ergonomischer Arbeitsplatz-
und Arbeitsraumgestaltung nutzen

c) betriebliche Arbeits- und Organisationsmittel wirtschaftlich und
umweltgerecht einsetzen

2.2

Birowirtschaft
(§ 3 Absatz 2 Abschnitt B
Nummer 2.2)

a) Posteingang bearbeiten, Postverteilung durchfiihren und Post-
ausgang kostenbewusst bearbeiten

b) Registratur- und Dokumentationsarbeiten unter Beachtung ge-
setzlicher Aufbewahrungsfristen durchfiihren

c) Termine planen und Uberwachen sowie bei Terminabweichun-
gen erforderliche MaBnahmen einleiten
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Anlage 2
(zu § 3 Absatz 1 Satz 2)

Ausbildungsrahmenplan
fur die Berufsausbildung zum Pharmazeutisch-kaufmannischen
Angestellten und zur Pharmazeutisch-kaufmannischen Angestellten

— Zeitliche Gliederung -

Die nachfolgende zeitliche Gliederung nennt die Zeitrdume, in denen die jeweiligen Fertigkeiten, Kenntnisse und
Fahigkeiten schwerpunktmaBig vermittelt werden sollen.

Erstes Ausbildungsjahr

(1) In einem Zeitraum von insgesamt vier bis flinf Monaten sind die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der
Berufsbildpositionen aus § 3 Absatz 2

Abschnitt A Nummer 1.1 Beschaffung und Warenwirtschaftssysteme, Lernziele d, e, i und j,

Abschnitt A Nummer 1.6 Anwenden apothekenspezifischer Fachsprache,

Abschnitt A Nummer 3  Informations- und Kommunikationssysteme, Lernziele a bis d,

Abschnitt A Nummer 6 Kommunikation, Lernziele a, b und f,

Abschnitt A Nummer 8  Apothekenubliche Dienstleistungen, Lernziel c,

Abschnitt A Nummer 10 Apothekenspezifische qualitatssichernde MaBnahmen, Lernziel a

im Zusammenhang mit den integrativen Fertigkeiten, Kenntnissen und Fahigkeiten der Berufsbildpositionen aus
Abschnitt B Nummer 1.1 Stellung, Rechtsform und Struktur der Apotheke,

Abschnitt B Nummer 1.2 Berufsbildung, Arbeits-, Sozial- und Tarifrecht, Lernziele a, b und e

zu vermitteln.

(2) In einem Zeitraum von insgesamt vier bis fiinf Monaten sind schwerpunktmaBig die Fertigkeiten, Kenntnisse
und Fahigkeiten der Berufsbildpositionen aus § 3 Absatz 2

Abschnitt A Nummer 1.2 Lagerlogistik, Lernziele b und c,

Abschnitt A Nummer 1.3 Arzneistoffe und Darreichungsformen,

Abschnitt A Nummer 1.4 Arzneimittelgruppen, Lernziel b,

Abschnitt A Nummer 1.5 Chemikalien und Gefahrstoffe,

Abschnitt A Nummer 2.1 Rechnerische Abwicklung und Zahlungsverkehr, Lernziel e,

Abschnitt A Nummer 5.1 Téatigkeiten nach der Apothekenbetriebsordnung, Lernziele b und c

im Zusammenhang mit den integrativen Fertigkeiten, Kenntnissen und Fahigkeiten der Berufsbildpositionen aus
Abschnitt B Nummer 1.3 Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit, Lernziele a, b, d und e,

Abschnitt B Nummer 1.4 Umweltschutz, Lernziele b bis d

zu vermitteln.

(8) In einem Zeitraum von insgesamt zwei bis vier Monaten sind schwerpunktmaBig die Fertigkeiten, Kenntnisse
und Fahigkeiten der Berufsbildpositionen aus § 3 Absatz 2

Abschnitt A Nummer 4.1 Preisbildung, Lernziele a und c,
Abschnitt A Nummer 9  Marketing, Lernziele f und g
zu vermitteln.

Zweites Ausbildungsjahr

(1) In einem Zeitraum von insgesamt zwei bis drei Monaten sind schwerpunktmaBig die Fertigkeiten, Kenntnisse
und Fahigkeiten der Berufsbildpositionen aus § 3 Absatz 2

Abschnitt A Nummer 1.4 Arzneimittelgruppen, Lernziel c,

Abschnitt A Nummer 7  Beratung und Verkauf, Lernziele b bis f,
Abschnitt A Nummer 8  Apothekenubliche Dienstleistungen, Lernziel b
zu vermitteln.
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(2) In einem Zeitraum von insgesamt zwei bis drei Monaten sind schwerpunktmaBig die Fertigkeiten, Kenntnisse
und Fahigkeiten der Berufsbildposition aus § 3 Absatz 2

Abschnitt A Nummer 9  Marketing, Lernziele a, c, e und h

im Zusammenhang mit den integrativen Fertigkeiten, Kenntnissen und Fahigkeiten der Berufsbildpositionen aus
Abschnitt B Nummer 2.1 Arbeitsorganisation,

Abschnitt B Nummer 2.2 Burowirtschaft

zu vermitteln.

(8) In einem Zeitraum von insgesamt drei bis vier Monaten sind schwerpunktm&Big die Fertigkeiten, Kenntnisse
und Fahigkeiten der Berufsbildpositionen aus § 3 Absatz 2

Abschnitt A Nummer 1.1 Beschaffung und Warenwirtschaftssysteme, Lernziele b, f, h und k,
Abschnitt A Nummer 1.2 Lagerlogistik, Lernziele a und d bis g,

Abschnitt A Nummer 1.4 Arzneimittelgruppen, Lernziel a,

Abschnitt A Nummer 3  Informations- und Kommunikationssysteme, Lernziel e,

Abschnitt A Nummer 5.1 Tétigkeiten nach der Apothekenbetriebsordnung, Lernziele a und d,
Abschnitt A Nummer 5.2 Dokumentation,

Abschnitt A Nummer 6  Kommunikation,

Abschnitt A Nummer 10 Apothekenspezifische qualitatssichernde MaBnahmen, Lernziel ¢

zu vermitteln und im Zusammenhang damit die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der Berufsbildposition
aus

Abschnitt A Nummer 1.6 Anwenden apothekenspezifischer Fachsprache

zu vertiefen sowie im Zusammenhang damit die integrativen Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der Berufs-
bildposition aus

Abschnitt B Nummer 1.4 Umweltschutz, Lernziel a
zu vermitteln.

(4) In einem Zeitraum von insgesamt drei bis vier Monaten sind schwerpunktm&Big die Fertigkeiten, Kenntnisse
und Fahigkeiten der Berufsbildpositionen aus § 3 Absatz 2

Abschnitt A Nummer 1.1 Beschaffung und Warenwirtschaftssysteme, Lernziel |,

Abschnitt A Nummer 2.1 Rechnerische Abwicklung und Zahlungsverkehr, Lernziele a und b,
Abschnitt A Nummer 4.1 Preisbildung, Lernziele b, d und e,

Abschnitt A Nummer 4.2 Leistungsabrechnung

zu vermitteln.

Drittes Ausbildungsjahr

(1) In einem Zeitraum von insgesamt zwei bis vier Monaten sind schwerpunktmaBig die Fertigkeiten, Kenntnisse
und Fahigkeiten der Berufsbildposition aus § 3 Absatz 2

Abschnitt A Nummer 1.1 Beschaffung und Warenwirtschaftssysteme, Lernziele a, ¢, g, m und n

zu vermitteln und im Zusammenhang damit die integrativen Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der Berufs-
bildposition aus

Abschnitt B Nummer 2.1 Arbeitsorganisation, Lernziel a
zu vertiefen.

(2) In einem Zeitraum von insgesamt drei bis fiinf Monaten sind schwerpunktméBig die Fertigkeiten, Kenntnisse
und Fahigkeiten der Berufsbildpositionen aus § 3 Absatz 2

Abschnitt A Nummer 6  Kommunikation, Lernziele ¢, d und g,
Abschnitt A Nummer 7 Beratung und Verkauf, Lernziele a und g,
Abschnitt A Nummer 8  Apothekenubliche Dienstleistungen, Lernziel a

zu vermitteln und im Zusammenhang damit die Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der Berufsbildposition
aus

Abschnitt A Nummer 6 Kommunikation, Lernziel a

zu vertiefen sowie im Zusammenhang damit die integrativen Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten der Berufs-
bildpositionen aus

Abschnitt B Nummer 1.2 Berufsbildung, Arbeits-, Sozial- und Tarifrecht, Lernziele c, d und f,
Abschnitt B Nummer 1.3 Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit, Lernziel ¢
zu vermitteln.
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(3) In einem Zeitraum von insgesamt vier bis sechs Monaten sind schwerpunktmaBig die Fertigkeiten, Kennt-
nisse und Fahigkeiten der Berufsbildpositionen aus § 3 Absatz 2

Abschnitt A Nummer 2.1 Rechnerische Abwicklung und Zahlungsverkehr, Lernziele ¢ und d
Abschnitt A Nummer 2.2 Kaufmannische Steuerung,

Abschnitt A Nummer 2.3 Statistik,

Abschnitt A Nummer 9  Marketing, Lernziele b, d, i und j,

Abschnitt A Nummer 10 Apothekenspezifische qualitdtssichernde MaBnahmen, Lernziel b
zu vermitteln.
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