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Allgemeine Vorbemerkungen

1. Der Auftrag

Ausgehend von Uberlegungen im Innovationskreis Berufliche Bildung (IKBB) hat das
Bundesministerium fur Bildung und Forschung (BMBF) das Bundesinstitut fur

Berufsbildung beauftragt, auf der Basis der jeweils geltenden Ausbildungsordnung
bundeseinheitliche und kompetenzbasierte Ausbildungsbausteine fur folgende
Ausbildungsberufe zu entwickeln:

Aus dem Bereich Industrie und Handel:
e Kaufmann/-frau im Einzelhandel, Verkaufer/-in
e Kaufmann/-frau fur Spedition und Logistikdienstleistung,
e Fachkraft fur Lagerlogistik, Fachlagerist/-in
e [ndustriemechaniker/-in,
e Elektroniker/-in fur Betriebstechnik,
e Chemikant/-in

Aus dem Bereich des Handwerks:
e Kraftfahrzeugmechatroniker/-in,
e Fachverkaufer/-in im Lebensmittelhandwerk,
e Anlagenmechaniker/-in fur Sanitar-, Heizungs- und Klimatechnik,
e Elektroniker/-in Fachrichtung Energie- und Gebaudetechnik,
e Maler/-in und Lackierer/-in, Bauten- und O bjektbeschichter/-in

2. Konzept zur Entwicklung kompetenzbasierter Ausbildungsbausteine
Furdie Entwicklung der Ausbildungsbausteine gelten die folgenden E ckpunkte:
a) Entwicklung aus anerkannten Ausbildungsberufen

Die Ausbildungsbausteine eines Berufes werden aus der dem Beruf zugrunde
liegenden aktuellen Ausbildungsordnung (AO) und dem darin enthaltene
Ausbildungsrahmenplan (ARP) entwickelt und umfassen die darin vorgeschriebenen
(Mindest-) Inhalte vollstandig. Die Inhalte des entsprechenden Rahmenlehrplans
(RLP) der Berufsschulen wurden bei der Bausteinentwicklung ebenfalls
berucksichtigt.

b) Orientierung am Konzept der beruflichen Handlungsfahigkeit
Bel der Entwicklung der Ausbildungsbausteine sind die Regelungen des §1 Abs. 3

BBIG bestimmend. Das bedeutet, dass ,die Berufsausbildung ... die fur die Ausubung
einer qualifizierten beruflichen Tatigkeit in einer sich wandelnden Arbeitswelt




notwendigen beruflichen Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten (berufliche
Handlungsfahigkeit) in einem geordneten Ausbildungsgang zu vermitteln” hat.

Auch die Ausbildungsbausteine beinhalten berufstypische und
einsatzgebietsspezifische Arbeits- oder Geschaftsprozesse, die konzeptionell eine
Integration von Fertigkeiten, Kenntnissen und Fahigkeiten vorsehen, die im
Ausbildungsrahmenplan (ARP) des jeweiligen Ausbildungsberufes vorgegeben sind.

¢) Orientierung an einem umfassenden Kompetenzverstandnis

Den Entwicklungsarbeiten liegt ein Kompetenzverstandnis zugrunde, das sich am
Lernfeldkonzept der Kultusministerkonferenz (KMK) orientiert. Handlungskompetenz
wird danach verstanden als ,.... die Bereitschaft und Fahigkeit des einzelnen, sich in
beruflichen, gesellschaftlichen und privaten Situationen sachgerecht durchdacht
sowie individuell und sozial verantwortlich zu verhalten. Handlungskompetenz
entfaltet sich in den Dimensionen von Fachkompetenz, Personalkompetenz und
Sozialkompetenz.”

d) Inhaltliche Gestaltung und Struktur der Bausteine

Die Ausbildungsbausteine sind inhaltlich sinnvolle Teilmengen der AO, ARP und
RLP, die an den Prinzipien einer vollstandigen beruflichen Handlungsfahigkeit
ausgerichtet sind und sich am ,Handeln in Situationen” orientieren. Sie bilden
berufstypische und einsatzgebietsubliche Arbeits- und Geschaftsprozesse ab, die
das berufliche Handeln der ausgebildeten Fachkrafte in ihrer Gesamtheit malBgeblich
bestimmen.

Kriterium fur den Zuschnitt der Ausbildungsbausteine ist der den Beruf pragende
oder im beruflichen Einsatzgebiet ubliche Arbeits- und/oder Geschaftsprozess. In
jedem Baustein werden mindestens die Qualifikationen vermittelt, die notwendig sind,
um die Kompetenzen in dem jewelligen beruflichen Handlungsfeld abzusichern.

Bel komplexen Prozessen wurden Teillungen vorgenommen, wobel jewells das
Prinzip der vollstandigen Handlung beachtet wurde. Ob ,geteilte” Arbeitsprozesse als
getrennte Bausteine oder als systematisch miteinander verbundene
Qualifikationseinheiten unter einem ,Bausteindach”konzipiert wurden, ist stets
fachlich entschieden worden.

Der Dimensionierung und der Zahl der Bausteine eines Berufes liegen keine
allgemein gultigen Regeln zu Grunde.. Entscheidend ist vielmehr, dass

e die ,Realitatdes Berufes”die didaktische Logik seiner Ausbildung gewahrt wird:.

*Handreichungen der KMK 2000, S. 9



e Im ARP isoliert formulierte Tatigkeiten, Techniken oder Verfahren mitden im ARP
an anderer Stelle geregelten ubergeordneten Qualifikationsanforderungen zu
sinnvollen didaktischen, handlungsorientierten Einheiten -idealerweise in Form
von Arbeits- und Geschaftsprozessen- neu zusammengesetzt werden,;

e die Struktur darauf abzielt, die Absolventen/-innen zu einer Abschlussprufung zu
fuhren.

3. Der Prozess der Entwicklung und Konstruktion von Ausbildungsbausteinen
3.1. Organisatorische Rahmenbedingungen

Die Entwicklung der Ausbildungsbausteine erfolgte in enger Kooperation mit
Experten aus den einzelnen Berufen sowie mit Beteiligung der Spitzenverbande der
deutschen Wirtschaft, der Gewerkschaften, der Lander und der Bundesressorts.

3.2. Inhaltliche Gestaltung und Strukturierung

a) Abgrenzung berufstypischer Arbeits- und Geschaftsprozesse und
Zuordnung zum Ausbildungsrahmenplan und Rahmenlehrplan

Ausgehend vom in der AO vorgegebenen Ausbildungsberufsbild sind zunachst
berufstypische Arbeits- und/oder einsatzgebietsubliche Geschaftsprozesse definiert
worden. Sie bilden die inhaltliche Vorgabe bzw. Eingrenzung fur die Entwicklung der
Ausbildungsbausteine. Das jeweilige Ausbildungsprofil und die Lernfelder des
dazugehorige RLP wurden unterstutzend hinzugezogen. | edem dieser
Arbeitsprozesse sind anschlielfend die entsprechende Lernziele aus dem ARP sowie
dem RLP zugeschrieben worden.

Dabel reprasentieren die Bausteine berufstypische und einsatzgebietsubliche
Arbeits- und Geschaftsprozesse. Sie werden innerhalb des Bausteins vollstandig -
von einfachen Teilaufgaben bis zu komplexen Prozessen, von einfachen
Vorkenntnissen bis zur Qualitatskontrolle - vermittelt.

Die Ausbildungsinhalte der sog. Standard-Berufsbildpositionen

In den gewerblich-technischen In den kaufmannisch-dienstleistenden
Ausbildungsberufen: Ausbildungsberufen:

e Berufsbildung,

e Arbeits- und Tarifrecht,




e Sicherheitund Gesundheitsschutz e Sicherheit und Gesundheitsschutz
beil der Arbeit, bel der Arbeit,

e Umweltschutz, | e Umweltschutz

sind stets immanente Bestandteile aller Bausteine, auch dann, wenn sie nicht explizit
erwahnt sind. Sie sind wahrend der gesamten Ausbildung integriert zu vermitteln.
Werden trotzdem einige Inhalte in einzelnen Bausteinen ausdrucklich erwahnt, dann
erfolgt dies aufgrund der besonderen Bedeutung dieser Positionen im
Zusammenhang mit dem dargestellten Arbeits- und Geschaftsprozess, wie dies z.B.
bel Arbeitssicherheit oder besonderen okologischen Anforderungen der Fall sein
kann.

Zum besseren Verstandnis wurden fur jeden Baustein einleitend die zugrunde
gelegten Arbeits- oder Geschaftsprozesse und deren Zusammenhang zum
Gesamtprofil des Berufes formuliert und begrundet. In dem Zusammenhang wurde
auch die angemessene Dauer der Vermittlung bestimmt, wobei der Zeitrahmen im
allgemeinen in einer Marge angeben wird, um den Ausbildern eine gewisse
Flexibilitat zu ermoglichen. Die Summe der Mittelwerte aller Baustein-Zeiten
entsprichtin jedem Fall der Regelausbildungsdauer. Keine Margen-Angaben gibt es
hingegen bei den Berufen, in denen nach der AO fur Wahlqualifikationseinheiten
feste Ausbildungszeiten vorgegeben sind, wie z.B. bei den Ausbildungsberufen
Chemikant/in und Kaufmann/-frau im Einzelhandel.

b) Zeitliche Abfolge (Sequenzierung) der Bausteine

In einem zweiten Schritt wurde die Zuordnung und Abfolge dieser Bausteine
zueinander bestimmt. In dem Zusammenhang wurde ausgehend von den
berufstypischen Spezifikationen die Struktur der Bausteine festgelegt. Dabei wurde
stets gepruft,

e 0b ein Einleitungs-Baustein erforderlich ist, bei dem die wesentlichen Grundlagen
des Berufes vermittelt werden sollen (z.B. Uberblick Gber Prozesse, Kunden, ggf.
kaufmannische Steuerung) und der Voraussetzung fur die Vermitiung weiterer
Bausteine ist oder

e 0b die Vermittlung von ,Grundlagen”in die einzelnen Bausteine integriert werden
kann,

e und/oder ob am Ende ein Integrations-Baustein angeboten werden soll, der eine
Klammer uber die zuvor vermittelten Einzel-Bausteine darstellen und die Gesamt-
Beruflichkeit sicherstellen konnte.

Bel Berufen mit identischen Ausbildungsinhalten oder weitgehenden
Ubereinstimmungen wurden - soweit moglich - auch gemeinsame




Ausbildungsbausteine entwickelt. Wahlbausteine oder andere fachliche
Spezialisierungen sind gesondert berucksichtigt worden.

Die in den AOen festgelegten Prufungsregelungen der einzelnen Berufe bleiben
unberuhrt. Bel der Schneidung der Bausteine wurde deshalb darauf geachtet, dass
alle Inhalte, die fur die Zwischenprufung (bzw. den Teil 1 der Abschlussprufung)
relevant sind, auch entsprechend ausgewiesen werden. Dies ist erforderlich, um eine
Uberfihrung aus der Baustein-Qualifizierung in eine regulare betriebliche Ausbildung
ermoglichen zu konnen.

c) Beschreibung der Kompetenzen

In einem weiteren Schritt wurden fur die einzelnen Ausbildungsbausteine
Kompetenzen beschrieben. Dabel wurde im Wesentlichen das im Lernfeldkonzept
enthaltene Kompetenzverstandnis zugrunde gelegt. Dazu wurden die Lernziele des
ARP In Lernergebnisse ,umformuliert“ und bei der Beschreibung der Inhalte
(Kenntnisse, Fertigkeiten, Fahigkeiten einschl. Einstellungen) die
Kompetenzdimensionen (Fachkompetenz, Sozialkompetenz, Personalkompetenz)
berucksichtigt.

Die Beschreibung der Kompetenzen umfasst den Gegenstandsbezug sowie den
Subjekt- und Handlungsbezug . Die Kompetenzen werden lernergebnisorientiert
beschrieben, d. h. sie geben an, was ein Lernender/ eine Lemende nach
Absolvierung des Bausteins ,konnen”soll. Um fur technologische oder
organisatorische Veranderungen offen zu sein, wurden die Kompetenzen auf einem
angemessenen Abstraktionsniveau formuliert.

d) Beschreibung von Beispielen fur die Umsetzung

Zum besseren Verstandnis der Kompetenzen und als Anregung fur die Umsetzung
der Ausbildungsbausteine wurden jeweils Konkretisierungen anhand von relevanten
Beispielen vorgenommen.

e) Hinweise zur Lernergebnis- und Kompetenzfeststellung

Nach Absolvierung eines oder mehrerer Ausbildungsbausteine sollen die

Lernergebnisse und der Erwerb der Kompetenzen in geeigneter Weise dokumentiert
werden.



Berufsspezifische Vorbemerkungen
»Fachverkaufer/-in im Lebensmittelhandwerk”

1. Zugrundeliegender Ausbildungsberuf

Die Ausbildungsbausteine fur den Ausbildungsberuf Fachverkaufer/in im

Lebens mittelhandwerk (Schwerpunkte Backerei und Fleischerei) basieren auf der
Ausbildungsordnung (AO) vom 31.03.2006 (BGBI | S. 604), insbesondere dem darin
enthaltenen Ausbildungsrahmenplan (ARP), und dem Rahmenlehrplan (RLP) der
KMK vom 08.03.2006. Sie enthalten alle im Ausbildungsberufsbild der AO
angegebenen Inhalte der Ausbildung.

2. Zur inhaltlichen Bestimmung der Ausbildungsbausteine

Fur die Festlegung der Bausteine wurden typische Arbeits- und Geschaftsprozesse
des Berufs identifiziert. Diese stellen zusammenhangende und abgrenzbare
Handlungsfelder der beruflichen Praxis dar. Den identifizierten Arbeits- oder
Geschaftprozessen werden die einschlagigen Ziffern aus ARP und RLP zugeordnet.
Falls erforderlich sind zu den beiden Schwerpunkten jeweils alternative
Formulierungen bei den betreffenden Bausteinen vorgesehen.

Nach der geltenden AO sind die Ausbildungsinhalte der dreli ersten
Ausbildungshalbjahre Gegenstand der Zwischenprufung. Dies wurde bei der
Festlequng berucksichtigt.

Ergebnis sind folgende sieben Ausbildungsbausteine:

1. Kommissionierung durchfuhren (12 Wochen)

2. Umgehen mit Waren, Vorbereiten von Verkaufshandlungen (24 Wochen)

3. Waren verkaufen (30 Wochen)

4.1 und 4.2 Werbung, Verkaufsforderung und Prasentation von Waren (2 x 12
Wochen)

5. Erzeugnisse herstellen (30 Wochen)

6. Kunden beraten, Waren kundenorientiert verkaufen (20 Wochen)

/. Durchfuhren von Geschaftsprozessen, Planen betrieblicher Ablaufe (16 Wochen)

3. Ausbildungsdauer und zeitliche Abfolge
Die Ausbildungsordnung gibt einen Zeitrahmen von drei | ahren fur die Ausbildung

vor. Diese Gesamtzeit wird durch die Gestaltung der Bausteine abgedeckt. In jedem
Baustein wird vorausgesetzt, dass die Kompetenzziele der vorangegangen




Bausteine erreicht wurden. Die folgende Grafik gibt Hinweise fur eine sinnvolle
Reihenfolge bei der Vermittlung der Bausteine.

Nr.5
\

Nr. 7

Nr. 6

Die Ausbildungsbausteine 1 bis 4 und 7 sind in zeitlicher Folge zu vermitteln. Sie
bauen aufeinander auf. Die Bausteine 5 und 6 konnen miteinander getauscht
werden.

Die Ausbildungsbausteine sind so gestaltet, dass die Inhalte der Bausteine 1 bis 3
und 4.1. grundsatzlich zur Durchfuhrung der Zwischenprufung geeignet sind.

Die bei jedem Baustein angegebenen Hinweise geben Anrequngen fur die
didaktische Planung und methodische Vermittlung der Kompetenzziele in den
Bausteinen.

4. Eingebundene Experten
Bei der Entwicklung der Ausbildungsbausteine haben funf ausgewiesene

E xpertinnen und E xperten aus Betrieben, Berufsschulen und Verbanden als
Gutachterinnen und Gutacher mitgewirkt.



Bausteinstruktur des Ausbildungsberufes
Fachverkaufer/in im Lebens mittelhandwerk

Zeit Nr. Bezeichnung der Dauer Zuordnungen (Schwerpunkt) Stellung in der
Ausbildungsbausteine | (Zeitrahm Gesamtausbildung
en in
(Berufsbildposition | (Lernfelder)
Nr.)
1 | Kommissionierung 12 la,b,cd,e, 1.1 +4 B/K |EInstegsbaustein
durchfuhren Voraussetzung
L1+3+oF Ausbildungsreife
2a,b,5a,b,c Wi
50 | Nachfolgend: 2
3a,b,cd
/a,d,e,f,
14 a, b, d,
2 |Umgehen mitWaren, 24 6ab,7a,cd, e, |1.1+3+4 |Voraussetzung:-
Vorbereiten von B/K; 1.1 + 3 | Nachfolgend: 3
- Verkaufshandlungen 8h,10c,11a,b, [+4F;2.1+
© 2 B/K und
. c,d e f,12a,15 |F,2.3;3.2
= B/K +F
S a,b,cd 1l6e, 17
—
a, b
3 |Waren verkaufen 30 6a,b;7a,d;9b, |1.1+3B/K; | Voraussetzung: 2
, Nachfolgend: loder 2
c,e;12a,b,c; 14 ¢.1;2.1 +2 oder 4
B/K
a,b;16 b, d
4.1 | Werbung, 12 |5a; 1.3 B/K; 1.5 | Voraussetzung: 3
Verkaufsforderung und F; 2.2B/K; | Nachfolgend: 1 oder 2
Prasentation von Waren 2.2 F; oder 3
/b,c,d e
11c
Moglichkeit der Zwischenprufung nach 18 Monaten (bzw. 78 Wochen)
T £ 4.2 |Werbung, 12 13a,b,c,d; 2.4; Voraussetzung: 4.1
= Verkaufsforderung und 35 Nachfolgend: 5 oder 6
~ Prasentation von Waren '

11543, c
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8,09,h,J;17 a, b;

1.4 B/K:

'Voraussetzung: 4.1 und

Erzeugnisse herstellen 30
12+3+4F: |2
3.2B/K +F;
kK, :A2a,b,c, |[3.3B/K +F
deCle,fo;
C2a,b,cde
Kunden beraten, Waren 20 Ja,b,c.def ;3 B/K Voraussetzung: 5
verkaufen g, h, 1)k 1, m, 2.2 B/K +F S
, 3.1
. 0, 3.2 B/K +F
34
10 a, b, c, d;
16 a, C;
Ala,b,c
Clb, h:
Durchfiihren von 16 7d,e,q: 1.1 B/K; 1.2 F; | Voraussetzung: 6
G eschaftsprozessen, 8k 9 p: 1.3 B/K; 2.1;
Planen betrieblicher I P 2.2 B/K +F:
Ablaufe 12a,b,c,d, e, |2.3;3.2B/K +
f, g, h,| F:3.3; 3.4; 3.5

Abschlussprufung nach 36 Monaten (bzw. 156 Wochen)
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Aus bildungsberuf

Fachverkaufer/-in im Lebensmittelhandwerk

Ausbildungsbaustein

Nr.1

Kommissionierung durchfuhren

Beschreibung des
Arbeitsprozesses

Begrundung und
Hintergrunde fur die
Abgrenzung des
Bausteins

Vermittlungsdauer

Stellung in der
Gesamtausbildung

Fachverkaufer/innen kommissionieren Waren fur Auslieferung oder Verkauf.
Sie achten dabei auf hygienische, okonomisch und okologisch optimierte
Betriebs-ablaufe unter Berucksichtigung aller Betriebsteile.

S le treffen qualitatssichernde Mallnahmen, berechnen Mengen, Gewichte
und Male fur den Transport und Beschickung der Ladeneinrichtungen. Sie
planen die Reihenfolge der Auslieferung oder Beschickung. Sie beachten
mogliche Storungen in den Betriebsablaufen rund um den Warenabfluss und
entwickeln alternative Malinahmen im Team in Rucksprache mit der
Betriebsleitung.

Die Kommissionierung wurde gewahlt, weil hierdurch den Lernenden
ermoglicht wird, Kenntnisse uber Betriebsablaufe, Produkte, deren Lagerung
sowie hygienische, okologische und ergonomische Kenntnisse zu erwerben
( In Abwesenheit des Kunden, dessen Anwesenheit im fruhen Stadium der
Ausbildung u.U. das Lernen hemmt oder den gewahlten Kompetenzzielen
entgegensteht).

Die Kommissionierung ermoglicht zudem die Eingliederung in das
Arbeitsleben und Einblick in die Zusammenarbeit der Betriebsteile und

P ersonengruppen zu gewinnen sowie das berufliche Handeln als Arbeiten
Im Team zu begreifen.

Einige Kompetenzziele, die aus den Ziffern 1 bis 4 des
Ausbildungsranmenplanes abzuleiten sind, konnen nicht ohne weiteres mit
der Kommissionierung verbunden werden. Deren Vermittlung bei den
Lemenden zu erreichen, bedeutet die gezielte Planung und Ansprache der
entsprechenden Themenkomplexe durch Ausbilder/-innen in Situationen, die
hierfur geeignet sind.

12 Wochen

E instiegsoption; Voraussetzungen: Keine

Inhalte des Ausbildungsbausteins:

Lfd. Beschreibung der Kompetenzen Bezug zu
Nr. B -
ARP RLP
(Berufsbild-Nr) (Lernfeld-
Nr)

1 Die Lernenden prufen Kommissionsauftrage und die sie betreffenden ]aef 1.1 B/K
betrieblichen Vorgaben und planen im Team Ablauf und Verfahren zur 11F
Umsetzung der Auftrage. WiS o

2 Bei der Planung der Auftragsabwicklung berucksichtigen die Lemenden 2a,b 1.1B/K
Aufbau und Organisation des Ausbildungsbetriebes und beziehen 11F
betriebliche Grundfunktionen wie Einkauf, Produktion, Dienstleistung,

Verkauf und Verwaltung in ihre Aufgabenplanung ein.

3 Die Lernenden sind sich der Bedeutung des Ausbildungsvertrages, la,b,c,d,e |11BK
gegenseitiger Rechte und Pflichten aus dem Ausbildungsvertrag, der 11F
Moglichkeiten der beruflichen Fortbildung, wesentlicher Bestimmungen der WiS o
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Lfd. | Beschreibung der Kompetenzen | Bezug zu
Nr. i I
ARP RLP
(Berufsbild-Nr) (Lernfeld-
Nr)
| fir den ausbildenden Betrieb geltenden Tarifvertrage und wesentlicher
Teile eines Arbeitsvertrages bewusst.”

4 Die Lernenden stellen Waren und Produkte fur die Weiterleitung oder 2b 1.1BK
Lieferungen gemall Anforderung oder Vorgabe fur die Verkaufsstellen 5a b c 11F
zusammen. Dabei beachten hygienische und qualitatssichernde Gesichts- 723.d e 15F
punkte. Sie berucksichtigen die Umwelt belastende F aktoren beim S -
Transport. WiSo

5 Im Rahmen von Qualitatssicherung und Qualitatsprufung beurteilen die 4a-d 1.4 B/F
Lemenden frische, vorgefertigte und fertige Erzeugnisse und wenden 6a b 13F

dabel qualitatssichernde Verfahren an. Sie beachten Hygiene- und 8a b cde L AF
gewerberechtliche Bestimmungen bei Kommissionierung und Verpackung e T -

und setzen insbesondere Frischhalteverpackung und Kaltetechnik ein. WiSo

6 Fur die Verpackung der zusammenzustellenden Waren und Erzeugnisse 14 1.1B/K
wahlen die Lemenden geeignetes Verpackungsmaterial aus und a b d 1.1F
verpacken Waren transport- oder versandfertig.

7 Die Lernenden achten bei der Kommissionierung auf Gefahrdungen der 3a,b,cd 1.1B/K
Gesundheit und Sicherheit und wenden die berufsbezogenen 1.1F
Arbeitsschutz- und Unfallverhutungsvorschriften zur inrer Vermeidung an. WiS o

8 Die Lernenden bewerten die Folgen der Vorbereitungen und ]f 1.1BK

Durchfuhrungen des Kommissionierens sowie der hiermit verbundenen

betrieblichen Handlungen. Die Lernenden beurteilen Ergebnis und Qualitat

der Auftragsabwicklung und nutzen die Wertungen zur kontinuierlichen
Qualitatssicherung ihrer Arbeit.

Hinweise fur die Umsetzung:

Das Planen der Lieferung bis zum (ruhenden) Transportfahrzeug konnte die erste gedankliche Klammer der
Vermittlung sein. Hierbei ist moglich, dass die ausbildende Person die Rolle der Betriebsleitung ubernimmt
und der auszubildenden Person in einem Lehr-Gesprach Betriebsteile, Herstellungsverfahren und
Produktbehandlung zur Kommissionierung vorstellt sowie Transportmittel erautert. Fassungsvermogen der
auszubildenden Person wie auch die Offenhaltung zur Behandlung weitere Gesichtspunkten sind hierbei
bestimmende Merkmale.

Eine weitere situative Moglichkeit bietet das Aufnehmen einer Bestellung, die entweder durch einen
gespielten Kunden simuliert wird (als erstem Kundenkontakt) oder in schriftlicher Form vorgelegt und durch
die ausbildende Person erlautert wird. Schwerpunkt dieses Vermittlungsvorganges konnte die gedankliche
Durchdringung und planerische Festlegung sein. Es ist hier auch moglich, den Rahmen der Kommissio-
nierung zu uberschreiten und auf kundenorientierte Folgewirkung zu sprechen zu kommen.

Das Verpacken von Transportgut, d.s. Waren, Produkte des Ausbildungsbetriebes oder berufstypischer
Erzeugnisse, sollte in ener umfassend praktischer Vermitiung das Lemen in einem weiteren S chritt
beherrschen. Verpackungs- und Transportmittel werden in ihrer Funktion und Brauchbarkeit erkundet.

Der Qualitatssicherung kann ein gesonderter Themengang gewidmet werden, der die Tatsachlichkeit,
Bedeutung und Zukunft der Q-Sicherung und - besonders - zugehorige R echtsnormen in den Mittelpunkt
stellt.

' Umfassend sollte die Moglichkeit des manuellen Verpackens verschiedener Produkte, der ergonomisch
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richtigen Transportweisen bei Greifen, Halten, Heben, Tragen, Abstellen wie Ablegen und der Einsatz von

Transportgerat geubt und reflektiert werden. (Bei Gelegenheit: Brotchen-, Schrippen oder S emmeltuten

konnen so verschlossen werden, dass nichts aus ihnen fallt, wenn die gefullte Tute mit der Verschlussseite

nach unten gehalten wird!) Unnotig zu erwahnen, dass hier der Unfall- und Gesundheitsschutz seinen
Vermittlungsort hat.
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Aus bildungsberuf

Fachverkaufer/-in im Lebensmittelhandwerk

Ausbildungsbaustein

Nr. 2

Umgehen mit Waren / Vorbereiten von Verkaufsprozessen

Beschreibung des
Arbeitsprozesses

Verkauferinnen und Verkaufer beurteilen den jeweiligen Tagesbedarf und
richten daran ithre Arbeiten aus. Sie bereiten Waren, P rodukte und
Betriebsmittel im Verkaufsraum zum Verkauf vor und lagern sie hierzu
sachgerecht.

Sie veredeln Erzeugnisse und zeichnen sie unter Beachtung des

Herstellungs-verfahrens und der Produkteigenschaften mit den zutreffenden

Verkehrs-bezeichnungen und den vorgegebenen Preisen aus.

Sie fuhren qualitatssichemde MalBnahmen durch und tragen zur
Verbesserung der Arbeitsvorgange bei.

Sie bereiten die Kassiersysteme und das Verpacken wie Aushandigen der
Waren vor.

Begrundung und
Hintergrunde fur die
Abgrenzung des
Bausteins

Die Vorbereitung des Verkaufsraumes mit der Bereitstellung von Produkten
sowie die Zurichtung der Arbeitsmaterialien, Geraten, Maschinen und
Kasseneinrichtun-gen werden in der Regel in Abwesenheit von Kunden im
Verkaufsraum durchgefuhrt. Es werden hier ebenfalls
Produktbezeichnungen zugeordnet und P reisauszeichnungen
vorgenommen.

Die Arbeiten werden bestimmt durch hygienische, ergonomische und z.T.
asthetische (werbliche) Gesichtspunkte.

Vermittiungsdauer

24 Wochen

Stellung in der
Gesamtausbildung

Voraussetzung: Nr. 1; Nachfolgend: Nr. 3

Inhalte des Ausbildungsbausteins:

Lfd. Beschreibung der Kompetenzen Bezug zu
Nr. > 3
ARP RLP
1 Die Lernenden planen die Ausstattung von Regalen, Theken und anderen 6a,b | 1.1 B/K
Verkaufsflachen mit den zum Verkauf gelangenden Produkten nach 7c 11 F
betrieblichen Vorgaben. Dabei beachten sie Grundsatze der Hygiene und 2.2 B/K
gewerberechtliche Vorschriften. Sie ermitteln den Bedarf an Arbeitsmaterialien ‘
und iibergeben die Bedarfsplanung an den zusténdigen Betriebsteil. 2.2 F
2 Die Lernenden lagem Produkte angemessen nach asthetischen, qualitats- 11a,b, | 1.1 BK

sichernden, ergonomischen und verkaufsfordernden Gesichtspunkten. Sie C 1.1F
wenden warenabhangige Lagerverfahren an und berucksichtigen die 2.2 BK
E inwirkungen von Temperatur, Licht, Feuchtigkeit und Trockenheit. Sie '
beachten hierbei die Arten und E igenschaften von P rodukten sowie ihre 2.2 F
wechselseitige Beeintrachtigung bei der Lagerung.

3 Die Lernenden lagern Verpackungsmaterial und Betriebsmittel zur 8 h 1.3 B/K
Warenabgabe unter Beachtung ergonomischer Bedingungen beim Verkauf 11d e, | 13F

und der Wechselwirkung auf Erzeugnisse.

*Siehe Anlage 1
’Siehe Anlage 2
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Lfd. Beschreibung der Kompetenzen Bezug zu
Nr. ' > | 3
ARP RLP
| f
4 Die Lernenden zeichnen die zu verkaufende Ware mit betriebsublichen 15b,c | 1.4BK
Namen, Verkehrsbezeichnungen und Preisen nach Vorgabe aus. 13F
1.4 F
2.2 BK
2.2 F
5 Die Lernenden bereiten Kassiervorgangen vor; sie beachten dabei die im 12 a 1.3 B/K
Betrieb geltenden Regeln und Durchfuhrungsbestimmungen. 13F
2.1 BK
2.1F
6 Die Lernenden wahlen Prufarten und -mittel aus und wenden sie bei der 8a,b, | 1.1.+2+
Beurteilung von Fehlern und Qualitatsmangeln an und geben die Ergebnisse c,d,e, 4 B/K
betriebsintem weiter; sie wenden die Erfahrungen in den folgenden f, g 1142+
Betriebsprozessen an. 4F
2.1
7 Die Lernenden schneiden Produkte auf, gamieren Waren, dekorieren sie und 10 2.2 BK
legen sie zum Verkauf aus. Dabei beachten sie Produkteigenschaften und die 15 a3 292 F
erforderlichen Gamiervorgange
8 Die Lernenden pflegen, gestalten und prasentieren das betriebliche 15d 3.2 BK
Zusatzsortiment nach Vorgabe. 32F
9a | SchwerpunktBackerei: 16 e 1.4 BK
Die Lernenden veredeln Produkte, indem sie insbesondere Feine Backwaren
aprikotieren, glasieren oder kuvertieren, fullen und gamieren.
9b | Schwerpunkt Fleischerei: 16 e 1.4 F
Sie veredeln Produkte, indem sie insbesondere Fleisch herrichten, wurzen,
marinieren und kuchenfertige Erzeugnisse herstellen.
10 Sie stellen Genchte her, indem sie Salatvariationen zubereiten und Brot und 17a,b 2.3
Kleingeback belegen und gamieren.
11 Sie ermitteln den Bedarf an Arbeitsmaterialien, planen das Arbeiten im Team 7a,¢ | 1.1BK
und geben den ermittelten Bedarf zur Vorbereitung an den jeweiligen Betriebs- d, e 1.1F
teil weiter.

Hinweise fur die Umsetzung:

Der Bestucken von Regalen und Verkaufsflachen sollte ein eigenstandig durchzufuhrender Auftrag sein.
Vorlauf der Vermittlung konnte die Prufung der Bestuckung in anderen Geschaften sein. Geeignete Notizen
konnen hierzu angefertigt werden. In gemeinsamer Auswertung werden Prinzipien, Vor- und Nachteile
erwogen und ein eigener schriftlicher Plan erstellt.

In einem nachsten Schritt waren die Zustellung in Absprache mit den produzierenden Betriebsteilen wie
Bestuckung von Regalen und Flachen des eigenen Betriebes auszufuhren und zu beurteilen

Es ist zu empfehlen, der Vorbereitung von Kassiervorgangen besondere Aufmerksamkeit zu widmen. Wenn

der Verkaufsvorgang, vom Befragen des Kunden und folgender Bereitstellung wie Verpackung des

Verkaufsgutes, nunmehr einmundet in den Geld-,Wechsel” verandert sich in der Regel das ,Betriebsklima®“

es wird emster und gespannter. Konzentration ist daher gefragt und ruhige wie deutliche Handlung in
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Rechnungsstellung wie der Annahme des Geldes und der Ausgabe von Kassenbon und Wechselgeld.

Die Sicherheit des Vollzuges wird in diesem Vermittlungsschritt grundgelegt. Daher sollte hier mit besonde-
rer Sorgfalt und eindeutiger Regeltreue verfahren werden.

Fur die Baustein-Ziffern 6 - 10 gilt, die den Produkten angemessene Handlungsschritte, sorgfaltige
Ausfuhrung der ergonomisch richtigen Bewegungsablaufe und die Beachtung hygienischer Anforderungen
sollten hier bestimmend sein.
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Aus bildungsberuf Fachverkaufer/-in im Lebensmittelhandwerk

Ausbildungsbaustein | Nr. 3 | Waren verkaufen

Beschreibung des Verkauferinnen und Verkaufer fuhren Verkaufshandlungen durch. Sie

Arbeitsprozesses erfragen Wunsche, bereiten die gewunschten P rodukte zur Ubergabe vor,
verpacken und ubergeben sie und fuhren den abschlieBenden
Kassiervorgang durch.

Begrundung und Die Fachverkaufer/-innen stehen vor Kunden, sind deren Beobachtung und

Hintergrunde fur die | Wertung ausgesetzt, ob das bewusst oder unbewusst geschieht, ist

Abgrenzung des zunachst unerheblich. Sie erleben die Wirkung ihres Handelns und festigen

Bausteins Fahigkeiten und F ertigkeiten zur erfolgreichen Kundenbegegnung durch
zunehmende E rfahrung.
In diesem Baustein werden die grundlegenden Verhaltensweisen und
Kommunikationstechniken beim Verkaufen von Erzeugnissen des
Lebensmittelhandwerks vermittelt. Deren implizites Vorhandensein und
unausweichliche Wirksamkeit in jeder Verkaufssituation wird den Lemenden
vorgestellt und zur Anwendung vermittelt. Die Lemenden erwerben so
Kenntnisse uber den angemessenen Umgang mit Kunden und bilden die
Fahigkeit aus, die Wirksamkeit von Verkaufstechniken in Selbst- und
Kundenbeobachtung zu prufen, zu beurteilen und anzuwenden sowie das
zugehorige Regelwerk zu reflektieren und bei Bedarf zu verandem.
E rfolgreiches Verkaufen, das die gesamte Berufszeit besimmen soll, wird
hier grundgelegt.

Vermittlungsdauer 30 Wochen

Stellung in der Voraussetzung: Baustein Nr. 2, nachfolgend: Baustein Nr. 4

Gesamtausbildung

Inhalte des Ausbildungsbausteins:

Lfd. Beschreibung der Kompetenzen Bezug zu
Nr. B e -
ARP RLP
1 Lemende wenden Verkaufsregeln kundenorientiert an; sie begruSen Kunden, 7a,d, | 1.3B/K
erfragen Wunsche, verhalten sich sachlich und freundlich und dem Kunden 9¢,f,p | 22 BK
zugewendet.
2 Sie sind sich der Wirkung ihres Verhaltens bewusst und setzen nonverbale 9Db,c 1.3 B/K
und verbale Kommunikationsmittel ein. 21
3 Sie richten gewiinschte Waren im Verkaufsraum unter den Augen von Kunden | 9¢€ 2.2 B/K
her, servieren oder ubergeben sie. 14a, b
4 Sie benennen die Produkte mit den zutreffenden Verkehrsbezeichnungenund | 16 b 2.2 BK
betriebsublichen Namen.
5 Sie wenden die den Produkten angemessenen Zurichtungs- und 16 d 2.2 B/K
Verpackungsvorgange an.
6 Sie beherrschen Kassiervorgange und wenden diese den betrieblichen 12 2.1
Vorgaben entsprechend an. a. b, c
7 Sie beherrschen die Regeln der Personal-, Arbeits- und Lebensmittelhygiene 6anb 1.1 BK

*Siehe Anlage 1
> Siehe Anlage 2
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Lfd. | Beschreibung der Kompetenzen
Nr.

ARP* | RLP’

| beim Verkauf und achten auf ihre Einhaltung.

Hinweise fur die Umsetzung:

Die einfuhrenden Anmerkungen unter ,Begrundungen... “vorausgesetzt, lassen sich folgende Hinweise

geben:

Den einzelnen Kompetenzzielen des Bausteines sind je gesonderte und durchgeplante Vermittlungs-

vorgange zuzuordnen.

Einzelne Aspekte (Kompetenzziele) wurden in den vorangehenden Bausteinen behandelt wie etwa die
Verpackungsvorgange und die Vorbereitung des Kassierens; daher kann hier entsprechend verbunden,

angeschlossen oder wiederholend vertieft werden.
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°Ausbildungsberuf

Fachverkaufer/-in im Lebensmittelhandwerk

Ausbildungsbaustein

Nr.4

Werbung, Verkaufsforderung und Prasentation von Waren

Beschreibung des
Arbeitsprozesses

Verkauferinnen und Verkaufer fuhren Werbemallnahmen in
unterschiedlichen Erscheinungsformen durch. Einzelprodukte oder
Produktgruppen werden durch geeignete Werbetrager, ihre P ositionierung in
den Verkaufsraumen, umgebende Signalgestaltung und Blickfuhrung der
Kunden prasentiert. Werbemallnahmen mit langerer Dauer und mit
umfassenderen Darstellungsformen werden hier unterschieden von

E inzelformen.

Begrundung und
Hintergrunde fur die
Abgrenzung des
Bausteins

Vermittilungsdauer

Stellung in der
Gesamtausbildung

Vorbereitung und Durchfuhrung von werblichen Mallnahmen im Umfeld des
Verkaufs von Produkten des Lebensmittelhandwerks nehmen zunehmend
mehr Raum in den alltaglichen Vollzugen des betrieblichen Handelns ein.
Werbetrager herzustellen, deren Positionierungen zu planen, Ausstattungen
zu erweitern und optische Signale einzusetzen, Beleuchtung und feste
Einrichtungen im Verkaufsraum dabei im Blick auf eine geplante

G esamtwirkung zu beachten, gehoren u.a. zu den wichtigen Merkmalen des
Arbeitsprozesses.

24 Wochen (2 x 12 Wochen)

Der Baustein verfolgt mit 4.1und 4.2 verwandte Kompetenzziele mit jewells
zunehmendem Schwierigkeitsgrad. Die zeitliche Trennung beachtet die
Belange der Zwischenprufung.

Die Gegenstande der Bausteine Nr. 1 - 4.1 berucksichtigen die Inhalte der
Zwischenprufung.

Voraussetzung: Baustein Nr. 3, nachfolgend: Nr. 5 oder 6

Inhalte des Ausbildungsbausteins:

Lfd. Beschreibung der Kompetenzen Bezug zu
Nr. B
ARP RLP
4.1. Bis zum 18. Monat der Ausbildung ( 12 Wochen )
1 Die Lernenden bereiten betriebliche Werbemallnahmen vor und nutzen dabei 5a 1.3 B/K
elektronische und gedruckte Dokumentations- und Informationssysteme. 15F
2 Sie planen die Belegung von Theken, Standen und anderen P rasentations- /b,c, | 22BK
orten unter Berucksichtigung von Verkaufsforderung, Ergonomie und d, e 279 F
Qualitatssicherung.
3 Sie gestalten Verkaufsraume nach werblichen Gesichtspunkten. 11 c 2.4
4.2. Ab dem 19. Monat der Ausbildung ( 12 Wochen )
4 Sie planen betriebliche Werbeaktionen, insbesondere mit regionalen und 13 a, b, 3.5
jahreszeitlichen Themen nach betrieblichen Vorgaben. Sie besimmen den c,d

Bedarf an Arbeitsmaterialien, ermitteln Zeitaufwand und Kosten, schatzen
ZielgrolBen der Werbemalinahmen und fuhren die Aktionen durch.

“Siehe Anlage 1
Siehe Anlage 2
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Lfd. | Beschreibung der Kompetenzen | Bezug zu
Nr. ' I
ARP RLP
5 Die Lernenden entwickeln Gesichtpunkte zur Prufung der Wirksamkeit 1543, e 2.4
unterschiedlicher Werbemethoden. Sie prufen das Kaufverhalten der 35
Kundschaftim Werbezeitraum und beurteilen den betrieblichen Erfolg. Sie
bundeln die Ergebnisse der E rfolgsbewertung und prasentieren sie in
angemessener Form.

Hinweise fur die Umsetzung:

Zur Vorbereitung jeglicher E ntscheidung uber Konzeption und Durchfuhrung von Werbemallnahmen sollten
die Lernenden dazu angeleitet werden, systematisch Intemet- und Druckunterlagen auszuwerten. Zuvor
erarbeitete Leitfragen uber Themenhorizont, P roduktwahl, Anordnung, Farbgestaltung und dergleichen
erschliefen die gestalterischen Moglichkeiten.

Der Gestaltung des vorzubereitenden Verkaufsraumes sollte in einem gesonderten Vermittlungsprozess
besondere Aufmerksamkeit gewidmet werden. Die Wahl von P rodukten, ihre P ositionierung, die Beifugung
von geeignetem Schmuckmaterial, Licht, Farbe, und sonstigem Accessoire sollten diesen Gang bestimmen
neben gleichrangiger Beachtung hygienischer Aspekte. Es ist zu empfehlen, dem einen eigenen Lemvor-
gang umfanglicher Art zu widmen.

Fragen der Wirksamkeit von Werbemethoden, die Kompetenzziel 5 zugrunde liegen, bilden den Abschluss
der Vermittlung dieses Bausteines; sie konnen methodisch bereits zu Begin erarbeitet werden und aus dem
Hintergrund immer wieder bei Entscheidungssituationen zur Durchfuhrung beratend erortert werden.

Es ist zu empfehlen, diesen Baustein durch geeignete Materialien umfassend zu dokumentieren. Die
Dokumentation kann u.a. zur Leistungsbeurteilung und zur Vorbereitung auf eine E xternenprufung
verwendet werden.
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Aus bildungsberuf Fachverkaufer/-in im Lebensmittelhandwerk

Ausbildungsbaustein | Nr.5 | Erzeugnisse herstellen

Bezeichnung des Fachverkaufer/innen stellen unterschiedliche Erzeugnisse her und richten
Arbeitsprozesses die fertiggestellten P rodukte zum Verkauf an. Dabei achten sie auf
hygienisch und okonomisch optimierte Betriebsablaufe und treffen
qualitatssichernde MaBnahmen.

Beil der Herstellung der Produkte orientieren sie sich an Erwartungen der
Kunden, den regionalen, saisonalen und tageszeitlichen Gegebenheiten
sowie betrieblichen Vorgaben.

Begrundung und Die Herstellung von Produkten wird zunehmend von Verkaufern/-innen -
Hintergrunde furdie | auch vor zuschauenden Kunden - durchgefuhrt. Gegenuber dem
Abgrenzung des herkommlichen Verstandnis von den Qualifikationen der Fachverkaufer/-
Bausteins Innen sind das Herstellen selbst und dies vor den Augen von Kunden

durchzufuhren eigenstandige Kompetenzen.

Vermittlungsdauer 30 Wochen

Stellung in der Wie vor.

Gesamtausbidung Die Ziffern 1 und 2 gelten fur beide Schwerpunkte; die folgenden Ziffern sind

nach B (Schwerpunkt Backerei) und F (S chwerpunkt Fleischerei) zu
vermitteln.

Inhalte des Ausbildungsbausteins:

Lfd. Beschreibung der Kompetenzen Bezug zu
Nr.
ARP RLP
(Berufsbild- | (Lernfeld-
Nr) Nr)
1 Die Lernenden beurteilen Bedeutung und Wirksamkeit 8¢ 2.3
qualitatssichernder Malnahmen fur den betrieblichen Ablauf. 3.3 B/K
2 Sie prufen Rezepturen und Arbeitsgange unter dem Gesichtspunkt der 81, ] 1.4 B/K
Qualitatssicherung, sie beheben F ehler und Qualitatsmangel. 1.2, 3,
4 F
2.2 B/K
2.2 F
3.2 B/K
32 F

Schwerpunkt Backerei / Konditorei

B 3 Die Lernenden teilen Kuchen, Torten und Desserts ein und schneiden Ald 2.2 B/K

sie auf.
B4 | Siestellen Schlagsahne her und verarbeiten sie. Ale 3.2 B/K
B5 | Siestellen Bunte Platten unter Berucksichtigung von Alg 3.2 B/K

Kundenwunschen, betrieblichen Vorgaben oder eigenen
Gestaltungsvorstellungen zusammen und dekorieren sie.
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B6 | DielLernenden bereiten Kleingebacke zur Herstellung von Snacks vor; 17a,b 2.3
teilen sie mit geeignetem Werkzeug und versehen sie mit Aufstrich, Alc
Auflage oder Fullung nach betrieblichen Vorgaben und richten sie
verkaufsfertig an. A2a

B7 | Siestellen Toastvariationen her. A2c 3.3 B/K

B8 | Sieuberwachen und steuern Garvorgange. Alk 1.4 B/K

2.3

B9 | Sieuberbacken Snacks und Toastvariationen. All 2.3

A2b,d | 3.3B/K
B 10 | Sie stellen herzhafte Teig- und Sulspeisen gemall Anforderung oder A2a,c, | 3.3B/K
Vorgabe her. e
B 11 | Sie belegen Backwaren mit Obstund bringen Uberzug auf. Ali 1.4 B/K
B1l2 | Sie wenden die den Erzeugnissen angemessenen Abbacktechniken All 1.4 B/K
an. A2b,d | 23
3.2 B/K
Schwerpunkt Fleischerei

F 3 Die Lernenden stellen Hackfleisch und Hackfleischerzeugnisse nach Cla,c, 1.3F
rechtlichen und betrieblichen Vorgaben sowie fachlichen d
G esichtspunkten her, sie beurteilen die Fleischqualitat mit
sensorischen Verfahren.

F5 | Sieschneiden ladenfertig zerlegtes Fleisch zu S chnitzeln, Rouladen, Cle 1.2 F,
Koteletts, Steaks, Braten-, Koch- und Suppenfleisch auf und richten es 32F
her.

F6 | Die Lernenden stellen kuchenfertige Erzeugnisse her. Clf 14F

F 7 | Siernchten Aufschnittplatten, Braten- und Buffetplatten her und Clg 2.2 F
garnieren sie.

F8 | Die Lernenden stellen fur den Kalt- oder Warmverkauf Gerichte her C2b 3.2F,
aus oder mit Fleisch. 33F

F 9 | Sie stellen Imbissartikel her, insbesondere Happchen, S chnittchen und C2a 33F
verzehrfertig garnierte Fleischteilstucke.

F 10 | Die Lernenden stellen Beilagen, insbesondere aus Kartoffeln, Reis, C2c 33F
Nudeln und Gemuse, her.

F 11 | Sie stellen Feinkostsalate, Sullspeisen und Desserts her. C2d,e 33F

Hinweise fur die Umsetzung:

Die beiden ersten Ziele richten sich auf die Sicherung der Qualitat der Vorgange und P rodukte beider

Schwerpunkte. Angezielt wird hier die umfassende Fahigkeit, in die betrieblichen Handlungen Aspekte der
' Qualitat Eingang finden zu lassen, und zwar derart, dass sie aus dem bewussten und langsamen Vollzug zu
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Immer sicherer und schnellerer Anwendung gefuhrt werden, die nur noch beilaufig das planerische und
entscheidende Denken beschaftigt. Vergleichbar ist die Beherrschung qualitatssicherer Handlung der
Beherrschung eines Musikinstrumentes, sie ist automatisiert, zugleich vollendet kreativ und sicher ihrer
selbst. Hierauf sollte die Vermittlung in Vorbereitung, Dauer, konkreter Durchfuhrung und R evision des
Erreichten achten.

Die folgenden Kompetenzziele bedurfen keiner weiteren Kommentierung; es geht hier um fachgerecht zu
behandelnde und / oder fertigzustellende Produkte. Die Einzelschritte der Vermittlung bestimmen sich aus
Rezeptur und Herstellungsvollzug, Nachbehandlung, Zeitgerust und Abfolge. Es ist hier auf vollstandige
Vermittung aller Produkte und Behandlungsformen zu achten.
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Aus bildungsberuf Fachverkaufer/-in im Lebensmittelhandwerk

Ausbildungsbaustein | Nr. 6 | Kunden beraten, Waren kundenorientiert verkaufen

Beschreibung des Verkaufer und Verkauferinnen informieren Kunden wahrend der
Arbeitsprozesses Verkaufsvorgange uber Zutaten von Produkten, Herstellungsarten
unterschiedlicher Produkte, die Verwendung von R ohstoffen und
Zusatzstoffen. Sie informieren zudem uber emahrungsphysiologische
Wirkungen der Produkte, Vorzuge von Geschmacksrichtungen, die
Kombinationsfahigkeit mit Lebensmitteln und G etranken sowie uber
qualitats- und preisbestimmende Merkmale der Produkte.

In den Verkaufsvorgangen wenden sie alle erforderlichen sprachlichen
Kompetenzen an, die es ermoglichen, die Produkte des Betriebes zur
Zufriedenheit der Kunden zu verkaufen.

Begrundung und Das sprachliche Konnen von Verkaufern und Verkauferinnen, ihre Fahigkeit,
Hintergrunde fur die | Erwartungen an fachliche Inhalte und Sprachniveau wie

Abgrenzung des S prachkonventionen der Kunden zu erfullen, entscheiden uber den E rfolg
Bausteins von Verkaufshandlungen und resultierende Kundenzufriedenheit.

Vermittlungsdauer 20 Wochen

Stellung in der Voraussetzung: Baustein Nr. 4 oder 5
Gesamtausbidung Nachfolgend: Nr. 7

Inhalte des Ausbildungsbausteins:
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Lfd. Beschreibung der Kompetenzen Bezug zu
Nr. | —
ARP T RLP

1 Die Lernenden beherrschen Korperhaltung, Mimik und Gestik in Verkaufs- 9a,b 2.1
situationen so, dass die angestrebte kommunikative Wirkung zu ihrem Ziel
kommt.

2 Sie beraten Kunden uber Verwendungs- und Verzehrmoglichkeiten zu 9c,d 2.1
unterschiedlichen Anlassen und uber Lieferbedingungen der Produkte. Sie 2.2 B/
unterbreiten Angebote und nehmen Auftrage entgegen und bearbeiten 2.2 F
diese. 3.4

3 Die Lernenden informieren Kunden uber die ernahrungsphysiologische O9m, n 1.3 B/K
Wirkung der Produkte sowie uber deren Aufbereitung, Lagerung und 15F
Haltbarkeit. 2.2 B/K

2.2 F

4 Sie sind in der Lage, die Beratung uber P rodukte und die sprachlichen 9f,g,h, 1,1, | 3.2B/K
Vorgange in Verkaufssituationen in angemessener Form und sachlich richtig 0 3.2 F
vorzutragen, so dass Kunden verstehen und das Wissen anwenden konnen.

5 Die Lernenden erlautern Kunden die Verwendung von P rodukten, ihre 16 a, C 3.2 B/K
Zusammensetzung, Herstellungsverfahren und Arten wie Qualitatsstufen. Ala,b,c, 32F

_ | Clbh |

6 Sie sind in der Lage, die mit dem Verkauf verbundenen Handgriffe und den 10a,b,c,d | 2.2B/K
Einsatz von Geratschaften und Maschinen zielorientiert zu fuhren. Dabei 2.2 F
beachten sie die Funktionssicherheit der Anlagen , Maschinen und Geraten 3.2 B/K
und geben Informationen uber Fehlfunktionen und R eparaturbedarf betriebs- 32F
Intern weiter.

Lfd. Beschreibung der Kompetenzen Bezug zu
Nr. |
ARP J RLP

7 Die Lernenden beherrschen Methoden der Konfliktverhinderung und - 9],k 3.1
bewaltigung so, dass durch ihr Verhalten die Betriebsziele Kunden- und
Mitarbeiterzufriedenheit erreicht werden.

Hinweise fur die Umsetzung:

Die einfuhrenden Anmerkungen unter ,Begrundungen... “ vorausgesetzt, ist darauf hinzuweisen, dass die
Kompetenzziele dieses Bausteines auf die Begegnung mit Kunden und das erfolgreiche Verkaufen zielen.
Sie lassen sich fassen mit den Begriffen ,Informieren”, ,Beraten”und ,Verkaufen®.

Im ersten Kompetenzziel geht es um die bewusste ,Haltung” der verkaufenden P erson in allen
Verkaufsvorgangen - vor dem anwesenden Kunden, unter dessen unausgesetzter Beobachtung und
Ruckwirkung. Erfolgreiches Verkaufen entscheidet sich oft schon hier - am Verhalten, am ,Erscheinungsbild”
der verkaufenden Person, an Mimik, Gestik und Sprachfuhrung.

Dem ist besonders in der Frage nach der Wirkung von Verhalten auf Kunden (Kundentypen) nachzugehen.
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Beraten konnen beruht auf Wissen um P rodukte, ihre zutreffende Bezeichnung, Rezeptur, Inhaltsstoffe und
Herstellungsverfahren, Vertraglichkeit und Korperwirkung und Kombiniermoglichkeit mit anderen
Lebensmitteln und schlie8lich ihre Lagerhaltung. Kenntnisse der Lieferbedingungen wie andere
geschaftsbezogene Informationen runden das Wissen ab.

Kommunikationsfahigkeit und E infuhlungsvermogen sind die personale Seite der Angelegenheit, sie sind
komplementar zu vermitteln.

Vermittdung, Einubung und vertiefende Praxis aller mit dem Verkauf der jeweiligen Produkte verbundener
Handgnffe und Gerate- wie Maschinenhandhabung sind fur den Kompetenzbereich des Bausteins von
weiterer Bedeutung. Dem ist entsprechender Raum zu geben.
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Aus bildungsberuf Fachverkaufer/-in im Lebensmittelhandwerk

Ausbildungsbaustein | Nr. 7 | Durchfuhren von Geschaftsprozessen, Planen betrieblicher

Ablaufe
Bezeichnung der Verkaufer und Verkauferinnen fuhren bei Verkaufshandlungen
Arbeitsprozesse Kassiervorgange mit unterschiedlichen Kassensystemen durch; sie erstellen

Kassenberichte und geben diese weiter. Bei Zahlungsvorgangen
ermoglichen sie die Verwendung unterschiedlicher Zahlungsmittel.

Sie kalkulieren Preise und fertigen Lieferscheine und Rechnungen, wobei sie
R abatte und Skonti berechnen.

Sie erstellen auf der Grundlage betrieblicher Anweisungen Angebote an
Kunden nach deren Wunschen, nehmen Bestellungen entgegen und
bearbeiten die Zusammenstellung (vergleiche ,Kommissionierung®, ABST 1)
und Auslieferung der Waren.

Sie fuhren Warenbestandslisten und veranlassen entsprechende
Bestellungen.

Sie fuhren Inventuren und andere Bestandsaufnahmeverfahren durch.

Sie planen den Personaleinsatz im Team unter Berucksichtigung von
Kundenauf-kommen, Produktionsablaufen, Personalbestand sowie
personlicher Zeitplanung des jeweiligen Teammitgliedes und fuhren
S chichtplane nach betrieblichen Vorgaben.

Begrundung und Der Anteil des Planens betrieblicher Ablaufe und das Durchfuhren von
Hintergrunde fur die | Geschafts-prozessen erhalt im wesentlichen aus zwei Grunden in der
Abgrenzung des beruflichen Praxis von Fachverkaufern/ und Fachverkauferinnen
Bausteins zunehmende Bedeutung:

< DerWille zu Verantwortung und Selbstandigkeit wachst;
S elbstbewusst-sein und Zufriedenheit des Fachpersonals werden
durch Ubemahme von Verantwortung und durch selbstandiges
Handeln gestarkt.

*

< Die fortschreitende Filialisierung im Lebensmittelhandwerk fuhrt
dazu, dass Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern mehr selbstandig zu
fuhrende Geschaftsprozesse und das Planen sowie Durchfuhren
von Ablaufen uberantwortet werden.

Vermittlungsdauer 16 Wochen
Stellung in der Voraussetzung: Baustein Nr. 5 und 6
Gesamtausbildung

Inhalte des Ausbildungsbausteins:
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Lfd. Beschreibung der Kompetenzen Bezug zu
Nr.
e [
1 Die Lernenden kennen Kassensysteme und wenden sie bei der Durchfuhrung | 12 a,b, | 1.1 BK
barer und bargeldloser Zahlungsvorgange an. Sie erstellen Kassenberichte. c,d +F
1.2 F
1.3 B/K
1.4 2.1
Lfd. Beschreibung der Kompetenzen Bezug zu
Nr.
ARP RLP
2 Die Lernenden kalkulieren P reise von Produkten auf der Grundlage 12 e 2.1
betrieblicher Kennziffern. 2.3
3.2 B/K
33F
3.5
3 Sie erstellen Angebote fur Kunden nach deren Vorstellungen und unter 9p 34
betrieblichen Vorgaben. 12 g
4 Die Lernenden planen die Durchfuhrung von Bestellungen unter 7d, e, 3.3,
Berucksichtigung betrieblicher und teamorientierter P lanung g 3.4,
. 3.5
Alj
5 Sie erstellen Rechnungen und Lieferscheine auf der Grundlage betrieblicher 12 f 2.2 B/K
Vorgaben. 2.2 F
6 Die Lernenden beobachten die P roduktstrome, fuhren Bestandslisten und 12 h 3.2 B/K
veranlassen Nachbestellungen. 32F
7 Sie fuhren Inventuren durch unter Beachtung warenwirtschaftlicher Daten aus 12 | 3.2 B/K
Eingang, Lagerung und Verkauf, stellen den Ist-Bestand zu einem Stichtag und 32F
Inventurdifferenzen fest und veranlassen betriebliche MaBnahmen.
8 Sie erstellen Hygieneplane fur die Produktpalette und wenden sie in den 8 k 1.1 B/K
Verkaufsvorgangen an. 1.1F

Hinweise fur die Umsetzung:

L

Der Baustein konzentriert sich auf eine Auswahl von Begriffen, die die alltagliche Praxis des zunehmend
selbstandiger handelnden Verkaufspersonals bestimmen: Kassieren, Preise, Lieferschein, Rechnungen,
Angebote an Kunden, Warenbestand / Inventur und P ersonaleinsatz.

Der Zeitumfang zur Vermittlung ist mit 16 Wochen so gewahlt, dass der Vermittlung der Einzelziffern
hinreichend Raum gegeben werden kann.

Es wurde oben bereits darauf verwiesen, dass im Umfeld des Kassiervorganges besondere Verhaltens-
sorgfalt herrschen und alle Vorgange in Ruhe und Sicherheit erledigt werden sollten. Dem sollten dann auch
Anlage und Durchfuhrung der Vermittung entsprechen.




29

Die ubrigen Kompetenzziele durften leicht zu vermitteln sein, wenn methodisch gewechselt wird zwischen
Einstiegserlauterung, Vorlage von bearbeitungsfahigem Material (auch auf elektronischem Wege)
Stillarbeitsphasen und Zwischenstandsabfrage, ggf. Einhilfe, sowie Bewertungs- oder Abschlussdiskurs im

Plenum.

Dieser Methodenwechsel hatte den Vorteil, dass die in der Regel schulmude Klientel der Altbewerber einer-
seits vertraute Ablaufe erlebt, wegen der Wechselfrequenz und zugehoriger S elbstandigkeit die Vermittiung
als kurzweilig und entlastend empfindet.

Es ist zu empfehlen, vorbereitende Beobachtungs- oder Sammelaufgaben (Hausaufgaben) zu den
jeweiligen Begriffen den Lemenden abzufordem. Deren Prasentation kann dann die jeweilige Vermittiung

eroffnen.




