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EinfUhrung Kaufmann/-frau im Einzel handel

EINFUHRUNG

1 Bildungs- und Erziehungsauftrag der Berufsschule

Die Berufsschule hat geméal3 Art. 11 BayEUG die Aufgabe, den Schilerinnen und Schi-
lern berufliche und allgemein bildende Lerninhalte unter besonderer Berlicksichtigung der
Anforderungen der Berufsausbildung zu vermitteln. Die Berufsschule und die Ausbil-
dungsbetriebe erflllen dabei in der dualen Berufsausbildung einen gemeinsamen Bil-
dungsauftrag.

Die Aufgabe der Berufsschule konkretisiert sich in den Zielen,

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

berufliche Flexibilitdt zur Bewdaltigung der sich wandelnden Anforderungen in Ar-
beitswelt und Gesellschaft auch im Hinblick auf das Zusammenwachsen Europas zu
entwickeln,

die Bereitschaft zur beruflichen Fort- und Weiterbildung zu wecken,

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

Zur Erreichung dieser Ziele muss die Berufsschule

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

unter Bertcksichtigung notwendiger beruflicher Spezialisierung berufs- und
berufsfeldiibergreifende Qualifikationen vermitteln;

ein differenziertes und flexibles Bildungsangebot gewahrleisten, um unterschiedli-
chen Fahigkeiten und Begabungen sowie den jeweiligen Erfordernissen der Arbeits-
welt und der Gesellschaft gerecht zu werden;

auf die mit Berufsaustibung und privater Lebensfiihrung verbundenen Umweltbedro-
hungen und Unfallgefahren hinweisen und Moglichkeiten zu ihrer Vermeidung bzw.
Verminderung aufzeigen.

Die Berufsschule soll dariiber hinaus im allgemein bildenden Unterricht, und soweit esim
Rahmen berufsbezogenen Unterrichts moglich ist, auf die Kernprobleme unserer Zeit ein-
gehen, wie z. B.

Arbeit und Arbeits osigkeit,

friedliches Zusammenleben von Menschen, Vdlkern und Kulturen in einer Welt unter
Wahrung ihrer jeweiligen kulturellen Identitét,

Erhaltung der nattirlichen Lebensgrundlagen sowie

Gewadhrleistung der Menschenrechte.
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Kaufmann/-frau im Einzelhandel Einflhrung

2 Ordnungsmittel und Stundentafeln
Ordnungsmittel

Den Lehrplanrichtlinien® liegen der Rahmenlehrplan fiir den Ausbildungsberuf Kaufmann
im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel — Beschluss der Kultusministerkonferenz vom
18.06.2004 — und die Verordnung Uber die Berufsaushildung zum Kaufmann im Einzel-
handel/zur Kauffrau im Einzelhandel vom 16. Juli 2004 (BGBI. I, Nr. 38, S. 1806 ff.)
zugrunde.

Der Ausbildungsberuf Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel ist dem Be-
rufsfeld Wirtschaft und Verwaltung zugeordnet. Die Ausbildungszeit betrégt 3 Jahre.

! Lehrplanrichtlinien unterscheiden sich von herkémmlichen Lehrplanen darin, dass die Formulierungen der
Lernziele und Lerninhalte aus den KMK-Rahmenlehrplanen im Wesentlichen unveréndert Gbernommen wer-
den.
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EinfUhrung Kaufmann/-frau im Einzel handel

Stundentafeln

Den Lehrplanrichtlinien liegen die folgenden Stundentafeln zugrunde:

Einzeltagesunterricht

Facher Jost. 10 Jost. 11 Jost. 12
Religionslehre 1 1 1
Deutsch 1 1 1
Sozialkunde 1 1 1
3 3 3
Englisch 1 1 1
Kundenorientiertes Verkaufen 3 2 -
Einzelhandel sprozesse 6 2 2
Kaufméanni sche Steuerung und Kontrolle 2 1 3
12 6 6
Zusammen 15 9 9
Blockunterricht 13 Block- 13 Block- 9 Block-
wochen
Facher Jost. 10 Jost. 11 Jost. 12
Religionslehre 3 3 3
Deutsch 3 3 3
Sozialkunde 3 3 3
Sport 2 2 2
11 11 11
Englisch 3 3 3
Kundenorientiertes Verkaufen 8 8 -
Einzelhandel sprozesse 12 11 15
Kaufmannische Steuerung und Kontrolle 5 6 10
28 28 28
Zusammen 39 39 39

Wahlunterricht?

2 gemal BSO in der jeweils giiltigen Fassung
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Kaufmann/-frau im Einzelhandel Einflhrung

3 Leitgedanken fur den Unterricht an Berufsschulen

Lernen hat die Entwicklung der individuellen Personlichkeit zum Inhalt und zum Ziel.

Geplantes schulisches Lernen erstreckt sich dabel auf vier Bereiche:

— Aneignen von bildungsrelevantem Wissen,

— Einlben von manuellen bzw. instrumentellen Fertigkeiten und Anwenden einzelner
Arbeitstechniken, aber auch gedanklicher Konzepte;

— produktives Denken und Gestalten, d. h. vor allem selbststéandiges Bewaltigen berufs-
typischer Aufgabenstellungen;

— Entwickeln einer Wertorientierung unter besonderer Beriicksi chtigung berufsethischer
Aspekte.

Diese vier Bereiche stellen Schwerpunkte dar, die einen Rahmen fur didaktische und me-
thodische Entscheidungen geben. Im konkreten Unterricht werden sie oft ineinander flie-
[3en.

Die enge Verkniipfung von Theorie und Praxis ist das grundsétzliche didaktische Anlie-
gen der Berufsausbildung. Fur die Berufsschule heif3t das: Theoretische Grundlagen und
Erkenntnisse muissen praxisorientiert vermittelt werden und zum beruflichen Handeln be-
fahigen. Neben der Vermittlung von fachlichen Kenntnissen und der Eintibung von Fer-
tigkeiten sind im Unterricht verstarkt Gberfachliche Qualifikationen anzubahnen und zu
fordern.

Lernen wird erleichtert, wenn der Zusammenhang zur Berufs- und Lebenspraxis immer
wieder deutlich zu erkennen ist. Dabei spielen konkrete Handlungssituationen, aber auch
in der Vorstellung oder Simulation vollzogene Operationen sowie das gedankliche Nach-
vollziehen und Bewerten von Handlungen eine wichtige Rolle. Methoden, die Handlungs-
kompetenz unmittelbar férdern, sind besonders geeignet und sollten deshalb in der Unter-
richtsplanung angemessen berticksichtigt werden. Handlungskompetenz wird verstanden
alsdie Bereitschaft und Fahigkeit des Einzelnen, sich in gesellschaftlichen, beruflichen
und privaten Situationen sachgerecht sowie individuell und sozial verantwortlich zu ver-
halten.

Handlungsorientierter Unterricht ist ein didaktisches Konzept, das fach- und handlungs-
systematische Strukturen miteinander verschrankt. Dieses Konzept |asst sich durch unter-
schiedliche Unterrichtsmethoden verwirklichen.

Im Unterricht ist zu achten auf

— enesorgfdtige und rationelle Arbeitsweise,

— Sparsamkeit beim Ressourceneinsatz,

— die gewissenhafte Beachtung aller MalRnahmen, die der Unfallverhitung und dem
Umweltschutz dienen,

— sorgfaltigen Umgang mit der deutschen Sprache in Wort und Schrift.

Im Hinblick auf die Fahigkeit, Arbeit selbststandig zu planen, durchzufihren und zu kon-
trollieren, sind vor alem die bewusste didaktische und methodische Planung des Unter-
richts, die fortlaufende Absprache der Lehrer fur die einzelnen Facher bis hin zur gemein-
samen Planung fachertbergreifender Unterrichtseinheiten erforderlich. Dartiber hinaus ist
im Sinne einer bedarfsgerechten Berufsausbildung eine kontinuierliche personelle, organi-
satorische und didaktisch-methodische Zusammenarbeit mit den anderen Lernorten des
dualen Systems sicherzustellen.
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EinfUhrung Kaufmann/-frau im Einzel handel

4 Verbindlichkeit der Lehrplanrichtlinien

Die Ziele und Inhalte der Lehrplanrichtlinien bilden zusammen mit den Prinzipien des
Grundgesetzes fir die Bundesrepublik Deutschland, der Verfassung des Freistaates Bay-
ern und des Bayerischen Gesetzes Uber das Erziehungs- und Unterrichtswesen die ver-
bindliche Grundlage fur den Unterricht und die Erziehungsarbeit. Im Rahmen dieser Bin-
dung trifft der Lehrer seine Entscheidungen in padagogischer Verantwortung.

Die Inhalte der Lehrplanrichtlinien werden innerhalb einer Jahrgangsstufe in der Reihen-
folge behandelt, die sich aus der gegenseitigen Absprache der Lehrkréfte zur Abstimmung
des Unterrichts ergibt. Sind mehrere Lernfelder in einem Fach gebiindelt, so ist deren Rei-
henfolge nicht verbindlich. Ebenso sind dann die Zeitrichtwerte der Lernfelder als Anre-
gung gedacht.

5 Ubersicht Uiber die Facher und Lernfelder

Einzeltagesunterricht

Jahrgangsstufe 10

Kundenorientiertes Verkaufen

V erkauf sgespréche kundenorientiert fihren 80 Std.

Waren préasentieren 40 Sid.
120 Std.

Einzelhandel sprozesse

Das Einzel handel sunternehmen reprasentieren 80 Std.

Werben und den Verkauf fordern 40 Std.

Waren beschaffen 60 Std.

Waren annehmen, lagern und pflegen 60 Std.
240 Std.

Kaufmannische Steuerung und Kontrolle

Kunden im Servicebereich Kasse betreuen 80 Std.

Jahrgangsstufe 11

Kundenorientiertes Verkaufen

Besondere Verkaufssituationen bewaltigen 80 Std.

Einzelhandel sprozesse

Preispolitische Mal3nahmen vorbereiten und durchfihren 40 Std.

Mit Marketingkonzepten Kunden gewinnen und binden 40 Std.

80 Std.
Kaufmannische Steuerung und Kontrolle
Geschaftsprozesse erfassen und kontrollieren 40 Std.
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Kaufmann/-frau im Einzelhandel Einflhrung

Jahrgangsstufe 12

Einzelhandel sprozesse

Personaleinsatz planen und Mitarbeiter fuhren 40 Std.

Ein Einzelhandel sunternehmen leiten und entwickeln 40 Std.

80 Std.

Kaufmannische Steuerung und Kontrolle

Geschéftsprozesse erfolgsorientiert steuern 120 Std.

Blockunterricht

Jahrgangsstufe 10

Kundenorientiertes Verkaufen

V erkaufsgesprache kundenorientiert fihren 65 Std.

Waren prasentieren 39 Std.
104 Std.

Einzelhandel sprozesse

Das Einzel handel sunternehmen reprasentieren 65 Std.

Waren beschaffen 52 Std.

Werben und den Verkauf fordern 39 Std.
156 Std.

Kaufmannische Steuerung und Kontrolle

Kunden im Servicebereich Kasse betreuen 65 Std.

Jahrgangsstufe 11

Kundenorientiertes Verkaufen

Besondere V erkauf ssituationen bewaltigen 104 Std.

Einzelhandel sprozesse

Waren annehmen, lagern und pflegen 65 Std.

Preispolitische Mal3nahmen vorbereiten und durchfiihren 78 Std.
143 Std.

Kaufmannische Steuerung und Kontrolle

Geschéftsprozesse erfassen und kontrollieren 78 Std.

Jahrgangsstufe 12

Einzelhandel sprozesse

Mit Marketingkonzepten Kunden gewinnen und binden 45 Std.

Personal einsatz planen und Mitarbeiter flhren 45 Std.

Ein Einzel handel sunternehmen leiten und entwickeln 45 Sid.
135 Std.
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EinfUhrung Kaufmann/-frau im Einzel handel

Kaufmannische Steuerung und Kontrolle
Geschéftsprozesse erfolgsorientiert steuern 90 Std.

6 Berufsbezogene Vorbemerkungen

Der Kaufmann/die Kauffrau im Einzelhandel sind in der Hauptsache im Warenverkauf t&
tig und bieten ihren Kunden Beratung und Service. Sie kdnnen ferner mit dem Servicebe-
reich Kasse, der Warenbeschaffung, dem Wareneingang, der L agerwirtschaft, dem Marke-
ting, der Personalwirtschaft und dem Rechnungswesen befasst sein.

Die Lernfelder mit ihren Zielformulierungen orientieren sich an exemplarischen Hand-
lungsfeldern. Sie sind didaktisch-methodisch so umzusetzen, dass sie zur beruflichen
Handlungskompetenz fuhren. Die Zielformulierungen beschreiben den Qualifikations-
stand am Ende des L ernprozesses. Erganzt durch die Inhalte umfassen sie den Mindestum-
fang zu vermittelnder Kompetenzen.

Die Zielformulierungen verschrénken fach- und handlungssystematische Beziige. Sie in-
tegrieren auch den Umgang mit aktuellen Medien, moderner Burokommunikation und be-
rufsbezogener Software zur Informationsbeschaffung und Informationsverarbeitung. Hier-
far ist ein Gesamtumfang von mindestens 240 Unterrichtsstunden in der Lehrplanrichtli-
nie berticksichtigt.

Zur handlungsorientierten und schuleraktiven Erarbeitung von Lerninhalten im Fach
» Kundenorientiertes Verkaufen® ist es erforderlich, die Grof3e der Lerngruppen so zu be-
messen, dass die entsprechenden Lernformen und -techniken angewandt werden kénnen.

Die notwendigen Warenkenntnisse sind abhéngig vom Sortiment sowie der Betriebs- und
Verkaufsform. Die Berufsschule vermittelt am Beispiel ausgewahlter Waren Techniken
des Erwerbs von Warenkenntnissen und damit die Fahigkeit, sich in neue Sortimente ein-
zuarbeiten. Bel der Herausbildung der Handlungskompetenzen im Rechnungswesen wird
die Schwerpunktverlagerung von der Dokumentations- zur Steuerungs- und Kontrollfunk-
tion in der Lehrplanrichtlinie konsequent verfolgt.

Die Dimensionen der Nachhaltigkeit — Okonomie, Okologie und Soziales — erstrecken
sich auf alle Aktionsbereiche des Einzelhandels und werden in die Lernfelder integriert.
Sie bieten vidféltige Anlésse flr wirtschafts- und warenethi sche Bezlige.

Die angegebenen Zeitrichtwerte in den nachfolgenden Lernfeldern sowie die Facherbe-
zeichnungen beziehen sich auf den Einzeltagesunterricht und missen bei Blockbeschu-
lung entsprechend der vorgegebenen Ubersicht (iber die Facher und Lernfelder (Blockun-
terricht) angepasst werden.

Eine gemeinsame Beschulung der beiden Ausbildungsberufe Kauf mann/Kauffrau im Ein-
zelhandel sowie Verkaufer/Verkauferinist in der 10. und 11. Jahrgansstufe mdglich.
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Kaufmann/-frau im Einzelhandel Lehrplanrichtlinien

LEHRPLANRICHTLINIEN

KUNDENORIENTIERTES VERKAUFEN
Jahrgangsstufe 10

Lernfeld 80 Std.
Verkaufsgesprache kundenorientiert flihren

Zielformulierung

Die Schilerinnen und Schiler fuhren unter Anwendung von Waren-, Kommunikations- und
V erkaufskenntnissen Verkaufsgesprache zur Zufriedenheit der Kunden und des Unterneh-
mens. Sie beherrschen wichtige Elemente der Kommunikations- und Verkaufstechnik sowie
Techniken zum Erwerb wesentlicher Kenntnisse Giber Waren. Sie wenden diese in Rollen-
spielen an, zeigen dabel sowohl verba wie nonverbal kundenorientiertes Verhalten. Bei Be-
darf geben sie situationsgerecht einfache Auskinfte in einer fremden Sprache. Beim Ver-
kaufsgesprach nutzen sie ihre Warenkenntnisse, um geeignete V erkauf sargumente zu entwi-
ckeln. Sie beziehen in das Verkaufsgesprach auch Serviceleistungen des Unternehmens ein
und reagieren angemessen auf Kundeneinwande. Sie unterbreiten Alternativvorschlage mit
dem Zid, die Kaufentscheidung zu férdern und zu einem erfolgrei chen Kaufabschluss zu
bringen.

Die Schilerinnen und Schler erstellen Kriterienkatal oge zur Beurteilung von Spiel- und
Trainingssituationen. Sie bewerten Kommunikations- und V erkaufssituationen und geben
angemessene Ruckmeldungen. Als Hilfsmittel verwenden sie unter anderem Audio- und
Videotechnik.

Inhalte
Warenvorlage

Beratendes Verkaufen
Preis-Leistungs-Beziehung
Erganzungsangebote
Fremdsprachliche Fachausdriicke

Typische fremdsprachliche Redewendungen
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Lehrplanrichtlinien Kaufmann/-frau im Einzel handel

KUNDENORIENTIERTES VERKAUFEN
Jahrgangsstufe 10

Lernfeld 40 Std.
Waren présentieren

Zielformulierung

Die Schulerinnen und Schiller platzieren und présentieren Waren kundengerecht, verkaufs-
wirksam und betriebswirtschaftlich sinnvoll. Sie erarbeiten Kriterien fir eine ansprechende
Warenpréasentation. Sie entwickeln Konzepte zur Warenprasentation, stellen diese dar und
bewerten sie auf der Grundlage der erarbeiteten Kriterien.

Die Schulerinnen und Schiiler berticksichtigen Besonderheiten von Betriebsform, Verkaufs-
form und Sortiment, allgemeine Regeln von Warenprésentation und -platzierung und ver-
kaufspsychol ogische Erkenntnisse.

Inhalte
Ladengestaltung

Visual Merchandising
Kundenlaufstudien
Warentrager
Regalzonen
Warenkennzeichnung
Preisauszeichnung
Schaufenster
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Kaufmann/-frau im Einzelhandel Lehrplanrichtlinien

EINZELHANDEL SPROZESSE
Jahrgangsstufe 10

Lernfeld 80 Std.
Das Einzelhandelsunter nehmen reprasentieren

Zielformulierung

Die Schilerinnen und Schiler prasentieren den Ausbildungsbetrieb. Im Hinblick auf ihre
beruflichen Tétigkeits- und Weiterentwicklungsmoglichkeiten stellen sie die Leistungs-
schwerpunkte und Arbeitsgebi ete ihres Einzelhandel sunternehmens dar. Sie erlautern das
Unternehmendleitbild, die 6konomischen und kol ogischen Ziel setzungen sowie die ge-
samtgesel | schaftlichen Verantwortung des Unternehmens. Sie informieren sich eigenstéandig
im Ausbildungsunternehmen und halten diese Information aktuell. Sie entwickeln Méglich-
keiten, zugangliche Informationen auch Uber andere Unternehmen zu erhalten. Sie beurteilen
die gewahite Betriebsform im Zusammenhang mit Sortiment und Verkaufsform und verglei-
chen dabei ihre Ausbildungsbetriebe. Sie beschreiben die Organisation ihres Unternehmens
und dessen Eingliederung in die Gesamtwirtschaft.

Bei der Erstellung der Présentation bearbeiten sie Aufgabenstellungen selbststéndig in der
Gruppe und wenden problemldsende Methoden an. Sie reflektieren dabei das Zusammen-
wirken des Personals in einem Einzelhandel sbetrieb und setzen sich mit den Regelungen
sowie Aufgaben, Rechten und Pflichten der Beteiligten im dualen System der beruflichen
Ausbildung auseinander. Unter Berlicksichtigung von Tarifverhandlungen im Einzelhandel
beurteilen die Schilerinnen und Schiler die Bedeutung von Tarifvertrégen und die Rolle der
Soziapartner bei deren Zustandekommen. Sie reflektieren die mitbestimmungsrechtlichen
Regelungen. Sie erkennen die Notwendigkeit der sozialen Sicherung und der privaten Vor-
sorge in der Bundesrepublik Deutschland. Die Schillerinnen und Schiiler prasentieren und
dokumentieren ihre Arbeitsergebnisse strukturiert und adressatenorientiert unter Verwen-
dung angemessener Medien. Sie verinnerlichen die Kundenorientierung als Leitbild ihres
beruflichen Handelns.

Inhalte
Arbeits- und Lerntechniken

Einfacher Wirtschaftskreislauf

Aufgaben und Gliederung des Einzelhandels
Arbeitssicherheit und Umweltschutz
Betriebsorgani sation und Arbeitsabléufe
Ausbildungsvertrag

Jugendarbeitsschutz

Nachhaltigkeit

Présentationstechniken
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Lehrplanrichtlinien Kaufmann/-frau im Einzel handel

EINZELHANDEL SPROZESSE
Jahrgangsstufe 10

Lernfed 40 Std.
Werben und den Verkauf fordern

Zielformulierung

Die Schilerinnen und Schiller erstellen einen Werbeplan. Dabei artikulieren sie eigene
Wertvorstellungen und respektieren die Wertvorstellungen anderer. Sie entwickeln unter
Beachtung der Werbegrundsétze und der gesetzlichen Rahmenbedingungen Werbemal3nah-
men. Zur Gestaltung von Werbemitteln setzen sie auch geeignete Software ein. Sie bewerten
den Einsatz von Werbemal3nahmen im Verkaufsalltag. Sie berticksichtigen wirtschaftliche,
rechtliche und ethische Grenzen der Werbung und beurteilen den Werbeerfolg der Mal3nah-
men. Sie wégen die Nutzung unterschiedlicher Werbearten hinsichtlich ihrer Wirkung auf
die Verbraucher ab.

Die Schulerinnen und Schiller skizzieren und bewerten typische Mal3nahmen der Verkaufs-
forderung. Sie beziehen Serviceleistungen als Mittel der Kundenbindung ein. Sie wéhlen
Verpackungsmaterialien und Moglichkeiten der Warenzustel lung nach 6konomischen und
Okol ogischen Gesichtspunkten aus.

Inhalte
Werbetrager

Kooperative Formen der Werbung
Direktwerbung

UWG

Verpackungsverordnung
Teamarbeit
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Kaufmann/-frau im Einzelhandel Lehrplanrichtlinien

EINZELHANDEL SPROZESSE
Jahrgangsstufe 10

Lernfed 60 Std.
W aren beschaffen

Zielformulierung

Die Schilerinnen und Schiller beschaffen Waren und beriicksichtigen ékonomische, rechtli-
che und 6kol ogische Aspekte.

Auf der Grundlage warenwirtschaftlicher Daten planen sie den Beschaffungsprozess. Dazu
ermitteln sie unterschiedliche Bezugsguellen, Konditionen und Preise. Sie bereiten Kaufver-
trage mit Hilfe verschiedener Kommunikationsmedien vor und schlief3en sie ab. Bei der Be-
schaffungsentscheidung berticksichtigen sie quantitative und qualitative Aspekte. Dabel nut-
zen sie auch informationstechnische Systeme. Die gewonnenen Daten werten sie aus und
présentieren ihre Ergebnisse as Entscheidungsgrundlage.

Inhalte

Mengen-, Zeit- und Preisplanung
K ooperationsformen im Einkauf
Anfrage, Angebot, Bestellung
Bezugskalkulation
Angebotsvergleich
Warenwirtschaftssystem
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Lehrplanrichtlinien Kaufmann/-frau im Einzel handel

EINZELHANDEL SPROZESSE
Jahrgangsstufe 10

Lernfeld 60 Std.
Waren annehmen, lagern und pflegen

Zielformulierung

Die Schulerinnen und Schiller prifen den Wareneingang und sorgen fur eine sachgerechte
Lagerung. Sie erkennen Pflichtverletzungen durch den Lieferer, dokumentieren diese und
leiten entsprechende Mal3nahmen zu deren Beseitigung ein. Die Schiilerinnen und Schiler
kommunizieren problemldsungsorientiert mit Lieferern. Sie kontrollieren die Ware anhand
von Belegen und erfassen die Artikel, auch unter Nutzung eines informationstechnischen
Systems.

Sie lagern Ware und beachten wichtige Lagergrundsétze im Verkaufs- und/oder Reservela-
ger. Die Schilerinnen und Schiler analysieren Kennziffern, fihren Lagerbestandsrechnun-
gen durch, bewerten diese und zeigen Optimierungsmoglichkeiten auf. Im Lager und beim
Umgang mit Verpackungen berticksichtigen sie 6konomische, rechtliche und 6kol ogische
Aspekte.

Inhalte
Sachmangel

Mangelrige

Lieferungsverzug

Mindestbestand, M el debestand

Umschlagshaufigkeit, Lagerdauer

Inventur, Inventar

Lagerorganisation

Lager- und Transportvorschriften, Sicherheit im Lager
Warenpflege
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Kaufmann/-frau im Einzelhandel Lehrplanrichtlinien

KAUFMANNISCHE STEUERUNG UND KONTROLLE
Jahrgangsstufe 10

Lernfed 80 Std.
Kunden im Servicebereich Kasse betreuen

Zielformulierung

Die Schilerinnen und Schiler fihren im Kassenbereich anfallende Tétigkeiten durch und
betreuen die Kunden freundlich und aufmerksam.

Sie schlief3en unter Beachtung rechtlicher und betrieblicher Regelungen Kaufvertrage ab.
Bel Bedarf weisen sie die Kunden auf die Verwendung von AGB hin. Sie bieten dem Kun-
den an der Kasse Serviceleistungen an und unterbreiten Zusatzangebote. Die Schilerinnen
und Schiler informieren den Kunden tber tbliche Zahlungsarten und deren Vor- und
Nachteile. Sie ordnen dabei die Zahlungsarten hinsichtlich ihrer Wirtschaftlichkeit fur das
Unternehmen ein. Die Schulerinnen und Schiiler wickeln Kassiervorgénge unter Berticksich-
tigung von Kundenkarten und Gutscheinen ab und bedienen die Kasse entsprechend der be-
trieblichen Bestimmungen. Sie erstellen Quittungen und Rechnungen und beachten dabei
umsatzsteuerliche Vorschriften. Sie fiihren Kassenabrechnungen durch, erstellen Kassenbe-
richte und werten sie aus. Dazu setzen sie bereits bekannte, gangige Rechenverfahren ein.
Sie nutzen das Kassensystem als ein Instrument zur Erfassung von Verkaufsdaten im Wa-
renwirtschaftssystem.

Inhalte
Rechts- und Geschéftsfahigkeit

Nichtigkeit und Anfechtbarkeit
Verpflichtungs- und Erfillungsgeschéft
Vertragsfreiheit

Dreisatz, Prozent- und Durchschnittsrechung
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Lehrplanrichtlinien Kaufmann/-frau im Einzel handel

KUNDENORIENTIERTES VERKAUFEN
Jahrgangsstufe 11

Lernfeld 80 Std.
Besondere Verkaufssituationen bewaltigen

Zielformulierung

Ausgehend von der Unternehmensphil osophie handeln die Schiilerinnen und Schiler bei
Sonderféllen im Verkauf situations- und fachgerecht.

In unterschiedlichen Situationen reagieren sie angemessen auf das Verhalten ihrer Kunden.
Hierbel wenden sie zielgerichtet verbale und nonverbale Ausdrucksmoglichkeiten an. Die
Schilerinnen und Schiler beraten fachgerecht, gegebenenfalls auch unter Nutzung fremd-
sprachlicher Kenntnisse. Insbesondere beim Umtausch und bei der Reklamation von Waren
handeln die Schulerinnen und Schiler im Interesse des Unternehmens und der Kunden und
beachten dabei rechtliche und betriebliche Regelungen. In der Beratungssituation erkennen
sie mogliche Konflikte, bewdltigen Stresssituationen und tragen durch situationsadaquates
Verhalten zu deren L&sung bei. Die Schilerinnen und Schiller werden den individuellen
Anspruchen ihrer Kunden gerecht.

Inhalte
Kundenverhalten

Verkaufen bei Hochbetrieb

Kunden in Begleitung

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

L adendiebstahl

Verkaufsstérungen

Finanzierungskauf

Konfliktlésungsverhalten
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Kaufmann/-frau im Einzelhandel Lehrplanrichtlinien

EINZELHANDEL SPROZESSE
Jahrgangsstufe 11

Lernfeld 40 Std.
Preispolitische M al3nahmen vor bereiten und durchfihren

Zielformulierung

Die Schilerinnen und Schiler bereiten preispolitische Malinahmen des Einzel handel sunter-
nehmens vor und fihren sie durch. Dabei organisieren sie ihr Lernen selbststéndig und ei-
genverantwortlich und nutzen geeignete Software. Die Schillerinnen und Schiller arbeiten
effektiv und kooperativ zusammen.

Sie kennen die Bedeutung des V erkaufspreises al s absatzpolitisches Instrument. Sie ordnen
die Preispolitik in die Unternehmensziel setzung ihres Ausbildungsbetriebes ein. Sie bestim-
men betriebsinterne und betriebsexterne Einflisse auf die Preise. Dabei unterscheiden sie
kostenorientierte, nachfrageorientierte und konkurrenzorientierte Preisgestaltungen. Die
Schiilerinnen und Schiler kalkulieren Preise und wenden abgekurzte Kalkulationsverfahren
an. Sie bewerten unterschiedliche Preisstrategien. Sie beschreiben Griinde fur unterschiedli-
ches Nachfrageverhalten auch unter Berlicksichtigung gesellschaftlicher/wirtschaftlicher
Veranderungen.

Inhalte
Preisangabeverordnung

Vorwértskalkulation

Ruckwartskalkulation

Kalkul ationsfaktor

Kalkulationszuschlag, Kalkulationsabschlag
Handel sspanne
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Lehrplanrichtlinien Kaufmann/-frau im Einzel handel

EINZELHANDEL SPROZESSE
Jahrgangsstufe 11

Lernfeld 40 Std.
Mit M ar ketingkonzepten Kunden gewinnen und binden

Zielformulierung

Die Schulerinnen und Schiller erschlief3en Marketing al's eine zentrale Aufgabe des Unter-
nehmens, um eine Marktposition zu gewinnen und auszubauen. Die Schiilerinnen und Schii-
ler informieren sich tiber die Offentlichkeitsarbeit ihres Unternehmens und beurteilen deren
Wirksamkeit.

Die Schilerinnen und Schiller setzen informationstechnische Systeme zur Sammlung und
Auswertung von Marktinformationen und Kundendaten ein. Sie analysieren absatzpolitische
Instrumente und entwickeln Konzepte zur Realisierung bestehender Marketingziele. Sie be-
rucksichtigen dabel wirtschaftliche Rahmenbedingungen. Fiir die Marketingkonzepte entwi-
ckeln sie Zeit- und Arbeitsplane, legen Verantwortlichkeiten fest und dokumentieren die
Arbeitsfortschritte. Sie prasentieren und reflektieren ihre Arbeitsergebnisse.

Die Schilerinnen und Schiller begreifen waren- und kundenspezifische Servicebedirfnisse
als einen wichtigen Ansatz zur Schaffung und Erhaltung einer unverwechsel baren Marktpo-
sition. Sie stellen die Servicekonzepte ihrer Ausbildungsbetriebe vor und analysieren
Schwierigkeiten bei deren Umsetzung. Die Schulerinnen und Schiiler entwickeln und be-
griinden weitere Mal3nahmen zur Servicepolitik, um damit die Kundenbindung zu verstér-
ken. Sie setzen sich dabel auch mit dem Beschwerdemanagement auseinander.

Sie bewerten anhand ausgewahlter Beispiele elektronische Dienste als Handel splattform und
a s Kundenbindungsi nstrument.

Inhalte

Marketing-Mix

Kundenbeziehungsmanagement (Customer Relationship Management)
E-Business

E-Commerce
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Kaufmann/-frau im Einzelhandel Lehrplanrichtlinien

KAUFMANNISCHE STEUERUNG UND KONTROLLE
Jahrgangsstufe 11

Lernfeld 40 Std.
Geschéaftsprozesse erfassen und kontrollieren

Zielformulierung

Die Schilerinnen und Schler erfassen die Beziehungen des Unternehmens zu Kunden und
Lieferanten durch Informations-, Geld- und Wertefl iisse und nehmen Auswertungen vor. Sie
bearbeiten Belege und dokumentieren die aus betrieblichen Prozessen resultierenden Daten
systematisch unter Beachtung der entsprechenden Rechtsvorschriften. Mit Hilfe dieser Auf-
zeichnungen stellen sie die Vermoégens- und Finanzlage des Unternehmens dar, ermitteln
den Erfolg und erértern wesentliche Bestimmungsgrofien des Erfolgs eines Einzel handel sun-
ternehmens.

Die Schulerinnen und Schiller bereiten aus der Erfolgsrechnung stammende Daten zur Vor-
bereitung betrieblicher Entscheidungen statistisch auf. Sie kontrollieren die erfassten Wa-
rendaten, ermitteln Kennziffern und werten diese im Zeit- und im Betriebsvergleich aus.
Dabel bedienen sie sich kaufmannischer Rechenverfahren und nutzen geeignete Software als
Dokumentations- und Informationsinstrument.

Inhalte
Geschiftsfalle

Bilanz

Gewinn- und Verlustrechnung
Warenwirtschaftssystem

Statistiken

Wareneinsatz, Rohgewinn, Umsatzkennziffern
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Lehrplanrichtlinien Kaufmann/-frau im Einzel handel

EINZELHANDEL SPROZESSE
Jahrgangsstufe 12

Lernfeld 40 Std.
Per sonaleinsatz planen und Mitarbeiter fihren

Zielformulierung

Die Schulerinnen und Schiller fuhren unter Beachtung personalwirtschaftlicher Ziele Aufga-
ben und Tétigkeiten des Personalwesens eines Einzelhandel sunternehmens durch. Sie sind
sich der unterschiedlichen Interessenlagen aller Beteiligten bewusst. Zur Sicherstellung der
Leistungsfahigkeit des Unternehmens analysieren sie Mitarbeiterbestand und -struktur und
wirken bel der Personal bedarfsermittlung und -einsatzplanung mit. Bei der internen und ex-
ternen Personal beschaffung setzen sie unterschiedliche Instrumente ein und stellen Kriterien
zur Bewerberauswahl zusammen. Sie erkennen die Bedeutung von Arbeitsvertragen fur das
Arbeitsverhdtnis und dessen Beendigung. Die Schillerinnen und Schiiler erstellen Entgeltab-
rechnungen.

Die Schulerinnen und Schiller kennen verschiedene M 6glichkeiten der Mitarbeitermotivati-
on und setzen diese ein, um das Arbeitsverhalten und die Leistungsbereitschaft von Mitar-
beitern zu fordern.

Inhalte
Gespréchsfiihrung

Umgang mit Konflikten

Personal entwicklung

Datenschutz

Begrundung, Betreuung und Beendigung von Arbeitsverhaltnissen
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Kaufmann/-frau im Einzelhandel Lehrplanrichtlinien

EINZELHANDEL SPROZESSE
Jahrgangsstufe 12

Lernfed 40 Std.
Ein Einzelhandelsunternehmen leiten und entwickeln

Zielformulierung

Die Schilerinnen und Schiiler denken und handeln in unternehmerischen Zusammenhangen.
Sie erkunden und erarbeiten Leitungskompetenzen, auch im Hinblick auf ihre personliche
berufliche Perspektive. Sie wirken bei der Leitung eines Unternehmens mit und erarbeiten
Konzepte zur weiteren Entwicklung des Unternehmens. Sie stellen verschiedene Unterneh-
mensformen dar und beurteilen diese. Die Schilerinnen und Schiller wahlen geeignete Mog-
lichkeiten der Finanzierung aus. Sie unterscheiden Kreditarten und beschreiben exempla-
risch Kreditsicherheiten. Zur Sicherung der Liquiditét Uberwachen sie den Zahlungseingang
und ergreifen Mal3nahmen bei Zahlungsverzug.

Inhalte
Firma, Handel sregister

Einzelunternehmung, KG, GmbH

Franchising

Lieferantenkredit, Kontokorrentkredit, Darlehen

Einfacher Eigentumsvorbehalt, Birgschaft, Sicherungstibereignung
Gerichtliches Mahnwesen

Insolvenz
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Lehrplanrichtlinien Kaufmann/-frau im Einzel handel

KAUFMANNISCHE STEUERUNG UND KONTROLLE
Jahrgangsstufe 12

Lernfeld 120 Std.
Geschéaftsprozesse erfolgsorientiert steuern

Zielformulierung

Die Schulerinnen und Schiller analysieren Geschéftsprozesse im Einzelhandel sunternehmen
und setzen Instrumente zur Verbesserung des Unternehmenserfolges ein.

Sie erfassen den Warenverkehr des Einzel handel sunternehmens. Sie bereiten Entscheidun-
gen zur Anlagenwirtschaft vor und beurteilen die Ertragsiage des Unternehmens.

Die Schilerinnen und Schiler analysieren die Kostenstruktur von Einzel handel sbetrieben,
und rechnen betrieblichen Teilbereichen Kosten zu. Sie erléutern den Entscheidungstréagern
einzelwirtschaftliche Mal3nahmen zur Kostensenkung und stellen den Zusammenhang zu
Auswirkungen auf gesamtwirtschaftlicher Ebene her. Die Schillerinnen und Schiler setzen
die Deckungsbeitragsrechnung ein, um V erkauf spreise festzulegen und das Sortiment er-
folgsorientiert zu optimieren. Dabel beachten sie den Gesichtspunkt der Mischkalkulation.
Sie ermitteln den kurzfristigen Betriebserfolg und unterbreiten V orschlage zur Steigerung
der Wirtschaftlichkeit.

Die Schilerinnen und Schiller berechnen mit Daten aus verschiedenen I nformationssyste-
men Kennziffern und nutzen sie fir Vergleiche und Situationseinschétzungen. Sie bereiten
Statistiken graphisch auf, interpretieren die Informationen und leiten mdgliche Mal3nahmen
zur Optimierung betrieblicher Prozesse ab. Dazu nutzen sie geeignete Software.

Inhalte
Wareneinkauf, Warenverkauf

Umsatzsteuer

Abschreibungen

Kostenarten, Kostenstellen, Verteilungsrechnen
Externe Kosten

Nachkalkulation

Rentabilitétskennziffern, Wirtschaftlichkeit
Warenwirtschaftssystem

Auswirkungen auf den einfachen Wirtschaftskreislauf
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Kaufmann/-frau im Einzel handel

Anhang

ANHANG

Mitglieder der L ehrplankommission:

Renate Pohrer BS Firth
Gunther Schuster BS Neusal?
Caroline Stahl BS Rosenheim
Stefan Zellmeier BS Straubing
Monika Pfahler ISB, Miinchen
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