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Wir mochten Sie darauf hinweisen, dass wir in unseren Ausfithrungen immer nur die
ménnliche Form des Auszubildenden benannt haben. Diese Darstellungsform dient lediglich zu
Vereinfachungszwecken und mit der Schreibweise sind sowohl die ménnlichen als auch die
weiblichen Auszubildenden gemeint.



Vorwort
Sehr geehrte Geschiftspartnerin, sehr geehrter Geschéftspartner,

wir freuen uns, dass Sie Interesse an der Ausbildung von Einzelhandelskaufleuten haben, und mochten
Sie herzlich begriilen. Vertreter der Aral (Deutsche BP AG), Esso, JET, Shell und Total, des Bundes-
verbandes Tankstellen und gewerbliche Autowésche, des Zentralverbandes des Tankstellen- und Gara-
gengewerbes und des Bundesverbandes mittelstandischer Mineraldlunternehmen sind im Arbeitskreis
,»Ausbildung an Tankstellen* des Mineral6lwirtschaftsverbandes zusammengekommen, um die Entwick-

lung der neuen Ausbildungsinhalte zu forcieren.

Dieser Leitfaden soll Sie zur Ausbildung ermuntern und Sie bei der Umsetzung unterstiitzen. Bitte spre-
chen Sie Thre Gesellschaft an, wenn Sie Interesse an einer Ausbildung haben, damit Sie mit ihr gemein-
sam die richtigen Weichen fiir eine Ausbildungs-Zukunft stellen. Mit diesem Leitfaden mochten wir Th-
nen erste Einblicke rund um das Thema Ausbildung geben und Fragen und Probleme im Vorfeld kléren.
So werden zum Beispiel die Voraussetzungen, die der ausbildende Beruf bzw. der Ausbilder erfiillen
muss, erldutert und es wird auf Besonderheiten der einzelnen Industrie- und Handelskammern hingewie-
sen. Da es jedoch einzelne regionale Unterschiede bei den Industrie- und Handelskammern (IHK) geben

kann, mochten wir darauf hinweisen, unsere Darstellungen nur als allgemeinen Leitfaden zu betrachten.

Im Einzelfall sollten Sie die jeweiligen Bedingungen bzw. Richtlinien immer vor Ort bei Threr Industrie-
und Handelskammer erfragen und mit dem zusténdigen Ansprechpartner kldren. Neben den IHK's steht

Ihnen selbstverstidndlich auch Thre Mineralolgesellschaft bei Fragen und Problemen beratend zur Seite.

Mit dem Abschluss eines Ausbildungsvertrages tiibernimmt der Ausbildungsbetrieb eine langerfristige
Verpflichtung und die Verantwortung fiir die Entwicklung eines jungen Menschen. Dies ist mit Sicherheit
keine einfache Aufgabe, da im ersten Ausbildungsjahr der Auszubildende fiir Ausbilder wie Mitarbeiter
eine grofle Belastung darstellt und aufgrund des Berufsschulunterrichtes nur beschrénkt einsetzbar ist.
Allerdings erhilt dieser junge Mensch soviel theoretische und praktische Ausbildung, dass nach Ab-
schluss der Ausbildung ein kompetenter Mitarbeiter zur Verfiigung steht, der vielleicht auch das Potenzial
einer qualifizierten Vertretungskraft hat. Dadurch lassen sich Vertrauens- oder Fachpositionen ohne grof3e

Einarbeitungskosten und dem Risiko der Fehlbesetzung besetzten.

Wir hoffen, Thnen mit diesem Leitfaden eine Hilfestellung geben zu kénnen und Sie auch in Zukunft als

Ausbilder begriien zu diirfen.

Mit freundlichem Gruf}

Ihr Mineralolwirtschaftsverband



1. Nachwuchsférderung an Tankstellen

1.1 Soziale Verantwortung

Auch wenn ein Auszubildender nicht iibernommen werden kann, stellt dieser Ausbildungsgang eine
sehr zukunftsorientierte Ausbildung dar. Denn mit der Ausbildung Kaufmann im Einzelhandel oder
Verkdufer an einer Tankstelle erdffnet sich die Moglichkeit, auch in andere Einzelhandelsbereiche
einzusteigen. Es ist also fiir alle Beteiligten ein wichtiger und richtiger Schritt in die Zukunft.

1.2 Geringeres Fehlbesetzungsrisiko

Das Risiko einer Fehlbesetzung ist bei einer externen Fachkraft wesentlich hoher als bei der Uber-
nahme eines selbst ausgebildeten Mitarbeiters.

Personelle Fehlbesetzungen stellen somit einen erheblichen Kostenfaktor dar, der weitgehend ver-
mieden werden kann, wenn Betriebe ihren Nachwuchs selbst ausbilden. Die Vorteile der eigenen
Ausbildung bestehen vor allem darin, dass der Betrieb seinen Auszubildenden im Durchschnitt drei
Jahre kennen gelernt hat. Der Auszubildende wiederum erhélt wihrend seiner Lehrzeit einen guten
Einblick in alle organisatorischen, personellen und fachlichen Verflechtungen des Betriebs.

Er lernt zudem schon wéhrend der Ausbildung seinen spiteren Arbeitsplatz kennen und kann priifen,
ob ithm diese Arbeit gefillt und ob er mit den Kollegen zurechtkommt.

Dadurch werden vorbeugend hohe Reibungsverluste ausgeschaltet, die ansonsten die Arbeitsproduk-
tivitdt eines Betriebes oft wesentlich beeintrachtigen. Der Auszubildende erlangt zudem eine hohe
Vertrautheit mit der Unternehmenskultur und mit den ,,ungeschriebenen

Gesetzen® des Betriebes, was seine Zufriedenheit und Betriebstreue fordert. Hinzu kommt, dass er
aufgrund seiner betriebsspezifischen Kenntnisse nach Beendigung der Ausbildung viel flexibler ein-
setzbar ist als ein externer Bewerber.

1.3 Hohere Kosten fiir die Einarbeitung externer Fachkriifte

Nach Meinung der ausbildenden Betriebe dauert es deutlich ldnger - und ist damit auch kosteninten-
siver — eine externe Fachkraft auf die betriebsspezifischen Arbeiten und die betriebsinternen Zusam-
menhinge einzustimmen als einen ehemaligen Auszubildenden.

Auszubildende konnen bereits im zweiten Lehrjahr selbststindig Arbeiten im Betrieb tibernehmen.
Nach Beendigung der Ausbildung kann dann ein sofortiger Einsatz in einem Bereich erfolgen, da der
Auszubildende ja schon wéhrend der Ausbildung einen guten Einblick in die betrieblichen Zusam-
menhédnge bekommen hat.

1.4 Ausbildungsauftrag

Der Nutzen der Ausbildung wéhrend des Ausbildungsverlaufs ergibt sich durch die produktiven
Leistungen der Auszubildenden und tiberwiegt damit die Kosten der Ausbildung. Es darf nicht zu
einer reinen Gewinnbetrachtung kommen und damit den Auszubildenden nur als ,,billige Arbeits-
kraft™ fiir den Betrieb zu sehen.

Die qualifizierte Ausbildung hat Vorrang und wird nur so beiden Parteien ,,Gewinn“ bringen.




2. Die neue Ausbildungsordnung

Die Neuordnung der beiden zentralen Einzelhandelsberufe Verkdufer und Kaufmann im Einzelhandel
wurde zum 1. August 2004 in Kraft gesetzt.

Vorausgegangen waren jahrelange, intensiv gefiihrte Beratungen zwischen Arbeitgebern und Arbeit-
nehmerorganisationen.

2.1 Gewandelte Qualifikationsanforderungen im Einzelhandel

In den letzten 20 Jahren haben sich die Qualifikationsanforderungen im Einzelhandel deutlich gewandelt.
Die Notwendigkeit von Kunden- und Dienstleistungsorientierung wurde im intensiven Wettbewerb des
Handels immer dringlicher, zugleich erfordert Teamarbeit neue Schliissel- und Sozialkompetenzen.

Der rasche Wechsel der Warensortimente und ihre teils vollig neue Zusammenstellung benétigen neue
Grundlagen fiir die Aneignung von Warenkenntnissen. Diese Entwicklungen haben dazu gefiihrt, dass die
zentralen Ausbildungsberufe des Einzelhandels -Verkdufer und Kaufmann im Einzelhandel- immer we-
niger den tatsidchlichen Qualifikationsanforderungen in den Betrieben entsprachen.

Die bisherigen Ausbildungsordnungen stammten aus dem Jahr 1968 fiir die zweijahrige Ver-
kauferausbildung bzw. aus dem Jahr 1987 fiir die dreijdhrige Ausbildung fiir Kaufleute im Einzelhandel.
Die grof3e Liicke zwischen den Mindestanforderungen der Ausbildungsberufe und den tatséchlichen An-
forderungen an Nachwuchskrifte erzwang die Neuordnung und Modernisierung beider Berufe.

2.2 Verinderungen durch die Neuordnung

e Beide Berufe sind nach dem Bausteinprinzip gestaltet, so dass die Betriebe Wahlmoglichkeiten
bei der inhaltlichen Gestaltung der Ausbildung bekommen. Den unterschiedlichen Betriebstypen
im Einzelhandel wird dadurch eine passgenauere Berufsausbildung erméglicht. Wichtig ist, dass
die vom Betrieb gewidhlten Bausteine (Wahlqualifikationseinheiten) bereits im Ausbildungsver-
trag festgehalten werden.

o Warenwirtschaftliche Inhalte und Anforderungen sind entsprechend der weitgehenden Durchset-
zung von Warenwirtschaftssystemen in der Praxis deutlich verstirkt.

e Kunden-, Service- und Dienstleistungsorientierung sind zentrale Ausbildungsinhalte. Die Ausbil-
dungsordnung enthédlt an mehreren Stellen Hinweise darauf, dass die Auszubildenden sich selb-
stindig Warenkenntnisse aneignen sollen.

e Die warenbezogene Ausbildung ist grundlegend verdndert. Warenkunde soll ausschlieBlich in
den Ausbildungsbetrieben vermittelt werden. Das vermittelte Wissen ist Grundlage fiir die miind-
liche Priifung, hier werden die im schriftlichen Ausbildungsnachweis (Berichtshefte) festgelegten
Warengruppen zur Priifung herangezogen.

e In beiden Ausbildungsberufen ist ein gewisses Mal} an Prozessorientierung eingebaut. Besonders
anschaulich wird dies in der Pflichtqualifikation "Einzelhandelsprozesse" im dritten Ausbildungs-
jahr. Aber auch in den {ibrigen Lerninhalten stehen Denken und Handeln in Zusammenhéngen
stark im Vordergrund.

e Die ersten beiden Ausbildungsjahre der dreijahrigen Berufsausbildung Kaufmann im Einzelhan-
del sind jetzt identisch mit den Inhalten der Verkéduferausbildung, was nicht nur den Berufsschul-
unterricht erleichtert, sondern auch die Durchlissigkeit beider Berufe verbessert. Absolventen der
Verkauferpriifung konnen iiber einen neuen Ausbildungsvertrag unter voller Anrechnung der ers-
ten beiden Jahre unmittelbar in das dritte Ausbildungsjahr einsteigen und den Berufsschulab-
schluss Kaufmann m Einzelhandel anstreben.



3. Die Ausbildungsstruktur
3.1 Die beiden Ausbildungsberufe

sind wegen ihrer inhaltlichen Verwandtschaft in einer Ausbildungsordnung geregelt.

Vertrag .. Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel*:
Abschlusspriifung nach drei Jahren

Sieben Wahlqualifikationseinheiten, je ca. drei Monate (drei wéhlen)

Pflichtqualifikation Einzelhandelprozesse (ca. drei Monate)

Vertrag ., Verkiufer/Verkiuferin® : Abschlusspriifung nach zwei Jahren

A

Vier Wahlqualifikationseinheiten, je ca. drei Monate (eine wahlen)

Pflichtqualifikation (ca. 21 Monate),
Zwischenpriifung zu Beginn des zweiten Ausbildungsjahres

Den Ausbildungsbetrieben wird empfohlen, guten Bewerbern sofort einen dreijahrigen Ausbildungs-
vertrag zum Kaufmann im Einzelhandel anzubieten. Es sollte das Ziel sein, Stationsleiter bzw. selbst-
standige Einzelhandelskaufleute (Unternehmer) auszubilden. Wenn Zweifel iiber die Fahigkeiten
bestehen, wird der Abschluss eines zweijdhrigen Ausbildungsvertrages zum Verkaufer bzw. zur Ver-
kduferin empfohlen.

Da die ersten beiden Ausbildungsjahre beider Berufe gleich sind, kann nach erfolgter Zwischenprii-
fung (Anfang des zweiten Ausbildungsjahres) oder nach bestandener Verkauferpriifung, der zweijéh-
rige Vertrag, bei entsprechender Entwicklung des Auszubildenden, in einen dreijdhrigen umgewan-
delt werden.

Hierfiir ist ein neuer Ausbildungsvertrag iiber das noch fehlende dritte Ausbildungsjahr erforderlich -
entweder mit dem bisherigen Ausbildungsbetrieb oder mit einem anderen.




3.2 Die Auswahl der Bausteine

erfolgt durch den Betrieb vor Beginn der Ausbildung. Vor Abschluss eines Ausbildungsvertrages
muss sich der Betrieb festlegen, in welcher Bausteinkombination er die Ausbildung durchfithren
will. Die entsprechenden Bausteine sind im Ausbildungsvertrag festzuhalten.

Neuordnung Einzelhandelsberufe
Struktur: Kaufmann/-frau im Einzelhandel

Pflicht Wahl (1 aus 4) | Pflicht Wahl (3 aus 7,
aus ersten drei muss )
21 Monate 3 Monate 3 Monate | je 3 = 9 Monate

Beschaffungsorientierte

. , w hme,
Der Ausbildungsbetrieb arenannahme Warenwirtschaft

Warenlagerung

Information und
Kommunikation

Warensortiment

warenwirtschaftliche
Analyse

Beratung Einzel- Beratung, Ware, Verkauf
Grundlagen von und Verkauf
Beratung und Verkauf handels - | Kaufm. Steuerung

. ] und Kontrolle

Servicebereich Kasse Kasse prozesse
Marketinggrundlagen Marketing
Warenwirtschaft -

Marketing - IT -Anwendungen
Grundlagen des malnahmen
Rechnungswesens Personal

Eine detaillierte Darstellung der in der Ausbildung zu Verkdufern und Einzelhandelskaufleuten zu
vermittelnden Fihigkeiten und Kenntnisse finden Sie im Anhang.

3.3 Empfehlungen fiir Ausbildungsbausteine

Bei der Ausbildung von Verkéufern sollte im zweiten Ausbildungsjahr der Baustein ,,Kasse* gewahlt
werden. (,,Beratung und Verkauf* wendet sich vorrangig an beratungsorientierte Fachgeschéfte,

,, Warenannahme, Warenlagerung* und ,,Marketing* sind fiir Tankstellen nicht zu empfehlen.)

Falls fiir einen Auszubildenden zum Einzelhandelskaufmann im zweiten Ausbildungsjahr der Bau-
stein ,,Kasse* gewihlt wurde, sollte im dritten Ausbildungsjahr einer der drei Wahlbausteine ,,Bera-
tung, Ware und Verkauf™ sein, damit der Auszubildende wenigstens zwei Warengruppen nach Breite
und Tiefe beherrscht.



Die Entscheidung tiber die zwei weiteren Wahlbausteine sollten von den betrieblichen Mdoglichkeiten
und den Fahigkeiten des Ausbilders abhéngig gemacht werden. Der Baustein ,,Personal® ist mogli-
cherweise von Interesse, wenn ein Nachfolger oder ein Stationsleiter ausgebildet werden soll. Die
Bausteine ,,IT- Anwendungen und ,,Beschaffungsorientierte Warenwirtschaft* sind fiir Tankstellen
nicht zu empfehlen.

Wenn im zweiten Ausbildungsjahr der Baustein ,,Beratung und Verkauf* gewihlt wurde, ist die
Wahl des Bausteins ,,Beratung, Ware, Verkauf* im dritten Ausbildungsjahr moéglicherweise nicht zu
empfehlen, da dann insgesamt vier Warengruppen nach Breite und Tiefe beherrscht werden miissen.

Der Warenbereich wird im schriftlichen Ausbildungsnachweis dokumentiert und ist Grundlage der
betrieblichen Ausbildung und der miindlichen Abschlusspriifung. Empfohlen wird der Warenbereich
Betriebsstoffe des Fahrzeugs, der aus den Warengruppen Kraftstoffe und Motorendle besteht. Im
Wahlbaustein ,,Beratung und Verkauf™ bzw. , Beratung, Ware, Verkauf* miissen dann diese beiden
Warengruppen nach Breite und Tiefe beherrscht werden.

(s. Anhang 14.1: Warenbereiche und Warengruppen an der Tankstelle)



4. Grundlagen der Ausbildung

4.1 Ausbildungsbeginn und Ausbildungszeit

Ausbildungsbeginn
Er liegt in der Regel zwischen August und Oktober

Die vorgeschriebene Ausbildungszeit It. Ausbildungsordnung betrigt fiir den
Kaufmann im Einzelhandel 3 Jahre und fiir den Verkiufer 2 Jahre.

Eine langere Dauer als in der Ausbildungsordnung vorgeschrieben, darf nicht vereinbart werden.
Die Probezeit muss mindestens einen Monat und darf hochstens vier Monate betragen.

Der Berufsausbildungsvertrag endet spatestens mit Ablauf der vereinbarten Ausbildungszeit. Be-
steht der Azubi vor Ablauf der Ausbildungszeit die Abschlusspriifung, so endet das Berufsausbil-
dungsverhiltnis am Tage der Feststellung des Gesamtergebnisses.

Wird der Azubi im Anschluss an das Berufsausbildungsverhéltnis beschiftigt, ohne dass hieriiber
ausdriicklich etwas vereinbart worden ist, so gilt ein Arbeitsverhéltnis auf unbestimmte Zeit als
begriindet.

Richtlinien zur Verkiirzung/Verlingerung der Ausbildungszeit

Die Anrechnung beruflicher Vorbildung wird kiinftig linderspezifisch geregelt. Bis zum 31. Juli 2006
gelten noch die Bundesverordnung fiir die Berufsgrundbildungsjahre und Berufsfachschulen.

Die in der Ausbildungsordnung festgesetzte Ausbildungszeit ist im Einzelfall auf Antrag bei der IHK
abzukiirzen, wenn zu erwarten ist, dass der Azubi das Ausbildungsziel in der gekiirzten Zeit erreicht.

Verkiirzung der Ausbildungszeit (Kaufmann im Einzelhandel) kann erfolgen, wenn:

Nach einer abgeschlossenen Berufsausbildung in einem anderen (nicht verwandten) Ausbildungs-
beruf uml Jahr.

Bei Azubi mit Fachhochschulreife oder Hochschulreife um 1 Jahr.

Azubis mit Realschulabschluss oder dhnlichen Abschluss um ein halbes Jahr.

Bei Azubis iiber 21 Jahre um 1 Jahr.

Mehrere Anrechnungsmoglichkeiten konnen nebeneinander beriicksichtigt werden, aber die
Mindestausbildungszeit betrigt 18 Monate.

Verlidngerung der Ausbildungszeit kann erfolgen, wenn:

In Ausnahmefillen kann die IHK auf Antrag Auszubildender die Ausbildungszeit verldngern,
wenn die Verldangerung erforderlich ist, um das Ausbildungsziel zu erreichen.

Besteht der Azubi die Abschlusspriifung nicht, so verldngert sich das Ausbildungsverhiltnis auf
sein Verlangen bis zur nichsten Wiederholungspriifung, hchstens um ein Jahr.



4.2 Informationsbroschiire

Fiir Ausbildungsbewerber steht eine Informationsbroschiire
L,Kaufmann/ Kauffrau im Einzelhandel*

zur Verfiigung. Sie konnen diese Info-Broschiire bei Ihrer

Mineral6lgesellschaft oder beim Mineral6lwirtschafts-
verband (MWYV) bestellen.

4.3 Berufsbildungsreformgesetz —BerBiRefG)
Was verédndert sich fiir Ausbildungsbetriebe? (s. Anhang)

4.4 Jugendarbeitsschutzgesetz (JArbSchG)
siehe Seite 16

4.5 Jugendschutzgesetz in der Offentlichkeit
fiir minderjahrige Auszubildende.
(s. Anhang, 16)

ToTaL

.
Broschiire wird iiberarbeitet
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-

Aushildung
Kaufmann/Kauffrau im

Einzelhandel
Fachbereich Tankstelle @



5.Ausbildungsvoraussetzungen

Die Ausbildungsvoraussetzungen sind im Berufsbildungsreformgesetz vom 23.Mérz 2005 geregelt.
Da es durchaus regionale Unterschiede bei den Voraussetzungen geben kann, sollte im Einzelfall
eine Genehmigung zur Ausbildung vor Ort von Ihrer zustdndigen Industrie- und Handelskammer
(IHK)) eingeholt werden.

Auszubildende diirfen nur von jemandem eingestellt werden, der personlich dafiir geeignet ist. Fiir
die Ausbildung muss neben der personlichen Fahigkeit auch eine fachliche vorhanden sein.

Wer fachlich nicht geeignet ist oder wer selbst nicht ausbildet, darf Auszubildende nur dann einstel-
len, wenn er einen Ausbilder bestellt, der personlich und fachlich fiir die Berufsausbildung geeignet
ist. Die personlichen und fachlichen Eigenschaften werden wie folgt beschrieben:

5.1 Personliche Eignung des Ausbilders

e Personlich nicht geeignet ist insbesondere, wer Kinder und Jugendliche nicht beschéftigen darf
oder
wiederholt oder schwer gegen das Berufsbildungsreformgesetz oder die auf Grund dieses Geset-
zes erlassenen Vorschriften und Bestimmungen verstof3en hat.
Die Ausbildungsberechtigung kann nur die nach jeweiligem Landesrecht zustdndige Behorde ent-
ziehen. Ein Grund fiir den Entzug der Ausbildungsberechtigung kann beispielsweise die wieder-
holte Beschdiftigung Auszubildender mit ausbildungsfremden Arbeiten sein.

5.2 Fachliche Eignung des Ausbilder

e abgeschlossene Ausbildung im Einzelhandel. Oftmals reicht eine Ausbildung im kaufménnischen
Bereich aus. Dieses ist jedoch von der jeweiligen IHK abhéngig. Auch Meister werden von fast
allen IHKSs als Ausbilder akzeptiert.
oder:

e Abschluss an einer deutschen Hoch- oder Fachhochschule in einer dem Ausbildungsberuf ent-
sprechenden Fachrichtung oder eine andere hoherwertige Ausbildung
oder:

e Es kann auf Antrag bei der IHK eine widerrufliche Zuerkennung erfolgen. Diesem Antrag wird
stattgegeben, wenn der Ausbilder eine angemessene Zeit einer beruflichen Tétigkeit im Handel
nachgegangen ist. Hier geht man in der Regel von der 1,5 bis 2- fachen Ausbildungszeit, dass
hei3t von 4,5 - 6 Jahren Berufstétigkeit aus.

o Die fachliche Eignung der Ausbilder wird nicht mehr von einer Altersgrenze (bisher 24 Jahre)
abhdngig gemacht.

e Unter der Verantwortung eines Ausbilders kann kiinftig auch bei der Berufsausbildung mithelfen,
wer selbst nicht alle Voraussetzungen fiir die fachliche Eignung mitbringt.

Also: Klarung bei Threr zustdndigen THK!



5.3 Berufs- und arbeitspiidagogische Eignung des Ausbilders

Wer als Ausbilder tétig ist, muss grundsitzlich die Ausbildereignungspriifung (AEVO) ablegen.

Es gibt aber Moglichkeiten, sich vollstindig oder befristet von der Ausbildereignungspriifung
befreien zu lassen. Eine vollstdndige Befreiung von der Priifung ist in einigen Féllen (geméal §§ 6
und 7 der AEVO) moglich, wenn eine in zeitlichem Rahmen ,,angemessene Tatigkeit mit Auszu-
bildenden* nachgewiesen werden kann

Liegt die ,,angemessene Tétigkeit mit Auszubildenden® nicht vor, so ist eine befristete Befreiung
von der Priifung bei vielen IHKs moglich. Die Zeitraume der befristeten Befreiungen variieren
hier zwischen bis zu einem Jahr und bis zu drei Ausbildungsgingen, das heifit maximal kann ca.
sechs Jahre ohne Nachweis der Ausbildereignungspriifung in Betrieben ausgebildet werden. In
der Regel fordern die IHKSs jedoch, dass die Priifung innerhalb eines kiirzeren Zeitraums nachge-
holt werden muss.

éDie Bundesregierung hat beschlossen, die Ausbilder-Eignungsverordnung (AEVO) ab

01.08.03 fiir fiinf Jahre auszusetzen. Fiir das hohe Niveau der Ausbildung muss der Ausbilder
aber weiterhin seine personliche und fachliche Eignung bei den Kammern nachweisen.

5.4 Ausbildungsstiitte(n)

Auszubildende diirfen nur eingestellt werden, wenn

die Ausbildungsstétte nach Art und Einrichtung fiir die Berufsausbildung

geeignet ist (Priifung durch Ausbildungsberater der IHK) und

die Anzahl der Fachkréfte miissen in einem angemessenen Verhéltnis zur Anzahl der Auszubil-
denden stehen. In der Regel kommt auf ein bis zwei Fachkréfte ein Auszubildender.

Eine Alternative ist die Beteiligung an einem Ausbildungsverbund. Dieser tibernimmt z.B. die
Organisation, Verwaltung und Betreuung der Ausbildung. Der ausbildende Betrieb stellt dann le-
diglich den Auszubildenden ein und bildet im Betrieb fiir eine vereinbarte Zeit aus. Ein weiteres
Plus: Zum Teil werden diese Projekte vom Bundesland gefordert, so dass die Kosten fiir die Aus-
bildung reduziert werden konnen. Informationen tiber Ausbildungsverbiinde erhalten Sie bei der
zustandigen THK.

&

Fragen beziiglich der Eignung bzw. Voraussetzungen zur Ausbildung sollten immer gemeinsam
mit einem Ausbildungsberater der IHK geklart werden




6. Der vertragliche Beginn der Ausbildung

Der Ausbildungsbetrieb fiir kaufménnische Azubis muss Mitglied der Industrie- und Handelskammer
sein und bei gewerblichen Azubis (Kfz-Mechaniker) der Handwerkskammer angehoren.

Mit der Ausbildung von minderjdhrigen Auszubildenden darf nur begonnen werden, wenn diese eine
arztliche Bescheinigung iiber ihre Tauglichkeit vorweisen. Nach einem Jahr muss eine Nachuntersu-
chung stattfinden.

Der Ausbilder schlieft mit dem Auszubildenden oder bei Minderjdhrigkeit mit dessen personen-
sorgeberechtigten Person einen schriftlichen Vertrag ab:

6.1 Berufsausbildungsvertrag
(s. Anhang —THK-Muster)
und eine

6.2 Zusatzvereinbarung zum Berufsausbildungsvertrag
(s. Anhang —I[HK-Muster)
e Auswabhlliste I : Fiir beide Berufsbilder ist eine der Wahlpflichtqualifikationen nach
21-monatigen Pflichtbereich festzulegen.
e Auswabhlliste II: Fiir das Berufsbild Kaufmann im Einzelhandel sind nach dem Pflichtbereich
Einzelhandelsprozesse weitere drei Wahlpflichtqualifikationen zu wéhlen.
e Der Ausbildungsrahmenplan —sachliche und zeitliche Gliederung- ist die Grundlage der
Ausbildung.
Im Einzelnen gibt er an, wann und in welcher Folge die fiir den Ausbildungsberuf erforderli-
chen Fertigkeiten und Kenntnisse vermittelt werden sollen (sieche Anhang).
Entscheidend ist auch das Sortiment, welches an der Tankstelle vorhanden ist.
In der Regel finden sich folgende Warengruppen:

Kraftstoffe

Motorendle

Pannenbhilfe / Sicherheitsartikel
Reinigungs- und Pflegemittel
Ersatzteile

Starterbatterien

Reifen

Autowdsche

9. Wagenpflege

10. Getranke

11. Food

12. Bistro / Backshop

13. Non-Food (einschl. Tabakwaren und Karten, Biicher, Zeitschriften)

PN R WD =

An die IHK werden folgende Formulare geschickt (s. Anhang —IHK-Muster):
e Berufsausbildungsvertrag incl. Zusatzvereinbarung

Antrag auf Eintragung

Ausbildungsplan (sachliche und zeitliche Gliederung)

arztliche Bescheinigung



Die IHK tragt den Ausbildungsvertrag in das Verzeichnis der Berufsausbildungsverhéltnisse ein und
sendet ein Exemplar des Berufsausbildungsvertrages an den Ausbilder zuriick.

Der ausbildende Betrieb ist verpflichtet, den Auszubildenden bei der zustdndigen Berufsschule an-
zumelden und fiir den Unterricht freizustellen

Der Auszubildende hat den schriftlichen Ausbildungsnachweis ordnungsgemél zu fithren und re-
gelmiBig dem Ausbilder vorzulegen. Die Ausbildungsnachweise sind vom Ausbilder zu kontrollie-
ren und zu unterschreiben.

In der Abschlusspriifung werden die Warengruppen bzw. Warenbereiche, die im schriftlichen Aus-
bildungsnachweis als priifungsrelevant bezeichnet wurden, in dem fallbezogenen Fachgesprach ein-
bezogen.

é Der zustiandige Ausbildungsberater der IHK steht [hnen bei allen Formalititen beratend zur Seite.

Der Auszubildende hat dem Ausbildenden folgende Unterlagen auszuhindigen:

e Lohnsteuerkarte
e Versicherungsnachweisheft / Sozialversicherungsausweis

e Mitgliedsbescheinigung einer Krankenkasse




7. Rechte und Pflichten in der Ausbildung

7.1 Jugendarbeitsschutzgesetz (Ausziige)

Minderjihrige

Volljihrige

§14 Einsatzzeit
(Mehrschichtbetriebe)

unter 16 J.: von 6.00 bis 20.00 Uhr
tiber 16 J.: von 6.00 bis 23.00 Uhr

von 6.00 bis 23.00 Uhr

§16 Beschiiftigung an e sofern am nichsten Tag keine Berufsschule vor 9.00 Uhr ist
Wochenende
Einsatz an Samstagen gegen Freistel- o ZTG-Manteltarifvertrag
lung in der Woche. o Arbeitszeitgesetz
Mindestens zwei Samstage im (ArbZG)
Monat sollen beschéftigungsfrei
bleiben.
Grundsitzlich diirfen Jugend-
liche an Sonntagen nicht beschiftigt
werden
§8 Dauer der Arbeits- e nicht mehr als 8 Std. téglich
zeit e nicht mehr als 40 Std. wochentlich
e fiinf Tage pro Woche
§19 Urlaub unter 16 J. mind. 30 Werktage laut ZTG-Tarifvertrag:

Urlaubstage sind Kalendertage
aufler Sonn- und Feiertage (also
auch Samstage).

(1 Woche = 5 Arbeitstage, 6
Werktage)

unter 17 J. mind. 27 Werktage 30 Arbeitstage
unter 18 J. mind. 25 Werktage Bundesurlaubsgesetz:
24 Werktage

Anspruch auf vollen Jahresurlaub wird nach sechsmonatigem Bestehen

des Ausbildungsverhéltnisses erworben.

Fiir jeden Berufsschultag, der wahrend des Urlaubs besucht wird, ist ein

weiterer Urlaubstag zu gewédhren.

§14 Betriebseinsatz
nach der Berufsschule

Nachmittags Einsatz im Betrieb nach
einem Berufsschultag mit weniger als
fiinf Unterrichtsstunden (je 45 Min.)

Einsatz im Betrieb "

D Wegfall des §9 Abs. 4 JArbSchG (der Gleichstellung volljahriger Berufsschulpflichtiger vorsah). Die Freistellung
fiir die Teilnahme am Berufsschulunterricht soll auf die Arbeitszeit angerechnet werden. Uber die verbleibende Ar-
beitszeit kann der Ausbildungsbetrieb verfiigen. Abstimmung mit der zustdndigen IHK / Berufsschule erforderlich.

Aushinge:

o  Wer regelmifBig einen Jugendlichen beschéftigt, hat einen Abdruck des Jugendarbeits-
schutzgesetzes zur Einsicht auszulegen.

e Das Jugendarbeitsschutzgesetz kann im Internet unter (www.bma.bund.de) abgerufen werden.

e Wer regelmiBig mindestens drei Jugendliche beschéftigt, hat einen Aushang tiber Beginn und
Ende der regelméBigen Arbeitszeit und der Pausen der Jugendlichen an geeigneter Stelle im Be-

trieb anzubringen.

e Die Arbeitgeber haben Verzeichnisse der bei ihnen beschéftigten Jugendlichen unter Angabe des
Namens, des Geburtsdatums und der Wohnanschrift zu fiihren, in denen das Datum des Beginns
der Beschéftigung bei ihnen enthalten ist.



7.2 Ausbildung an der Berufsschule

In der engen Abstimmung mit der Ausbildungsordnung wurde der Rahmenlehrplan der Kultusminis-

terkonferenz (KMK) mit dem so genannten Lernfeldkonzept gestaltet.
Insgesamt sind 14 Lernfelder vorgesehen; die ersten zehn betreffen die Ausbildung in den ersten

zwei Jahren und damit die Beschulung in beiden Berufen. Die Lernfelder 11 bis 14 gelten nur fiir die
Ausbildung von Kaufleuten im Einzelhandel.

Die einzelnen Bundeslinder setzen diesen oder einen daraus abgeleiteten Lehrplan in Kraft.

Der Lehrplan kann in der zustidndigen Berufsschule eingesehen werden.

Ubersicht iiber die Lernfelder fiir den Ausbildungsberuf

Verkiufer/Verkiuferin, Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel

Lernfelder Zeitrichtwerte in Stunden
Nr. 1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr.

1 | Das Einzelhandelsunternehmen représentieren 80

2 | Verkaufsgespriache kundenorientiert fithren 80

3 | Kunden im Servicebereich Kasse betreuen 80

4 | Waren prasentieren 40

5 | Werben und den Verkauf fordern 40

6 | Waren beschaffen 60

7 | Waren annehmen, lagern und pflegen 60

8 | Geschéftsprozesse erfassen und kontrollieren 60

9 | Preispolitische MaBnahmen vorbereiten und 40
durchfiihren

10 |Besondere Verkaufssituationen bewéltigen 60

11 | Geschéftsprozesse erfolgsorientiert steuern 80

12 | Mit Marketingkonzepten Kunden gewinnen 60
und binden

13 | Personaleinsatz planen und Mitarbeiter fithren 60

14 | Ein Einzelhandelsunternehmen leiten und ent- 80
wickeln
Summe (insgesamt 880 Std.) 320 280 280




7.3 Rechte und Pflichten

Ausbildender

Auszubildender

Er muss dafiir Sorge tragen, dass das vorgesehe-
ne Ausbildungsziel erreicht werden kann.

Er muss sich bemiihen, die notwendigen Kennt-
nisse und Fahigkeiten zu erwerben.

Die Ausbildung muss durch geeignetes Personal
erfolgen.

Ausbildungsmittel miissen kostenlos zur Verfii-
gung gestellt werden.

Gerite, Maschinen und sonstige Einrichtungen
pfleglich behandeln.

Er muss den Auszubildenden fiir die Teilnahme
am Berufsschulunterricht, den Priifungen und an
AusbildungsmafBinahmen auflerhalb der Betriebs-
stitte freistellen.

Er ist verpflichtet, daran teilzunehmen

Es diirfen nur Tétigkeiten iibertragen wer-
den, die dem Ausbildungszweck dienen und den
korperlichen Kréften angemessen sind.

Es muss ausreichend Zeit zur Fiithrung des
schriftlichen Ausbildungsnachweises ( Berichts-
hefte) gegeben sowie das notwendige Material
bereitgestellt werden.

Die schriftlichen Ausbildungsnachweise ( Be-
richtshefte) miissen ordnungsgemal und regel-
miBig gefiihrt werden.

Den Weisungen, die im Rahmen der Berufsaus-
bildung von Ausbildenden, von Ausbildern oder
anderen weisungsberechtigten Personen erteilt
werden, ist Folge zu leisten.

Es muss auf bestehende, fiir die Betriebsstitte
geltende Ordnungen hingewiesen werden. Diese
diirfen allerdings nicht in das Recht eines jeden
auf die freie Entfaltung seiner Personlichkeit
eingreifen.

Diese Ordnungen sind zu beachten.

Uber Betriebs- und Geschéftsgeheimnisse ist
Stillschweigen zu wahren.

Eine Arbeitsunfihigkeit und deren voraussichtli-
che Dauer ist unverziiglich mitzuteilen.

Der Auszubildende soll charakterlich gefordert
sowie sittlich und korperlich nicht gefdhrdet wer-
den.




7.4 Arbeitssicherheit

Arbeitsschutzgesetz —ArbSchQG)

Gesetz tiber die Durchfithrung von Maflnahmen des Arbeitsschutzes zur Verbesserung der Sicherheit

und des Gesundheitsschutzes de

r Beschéftigten bei der Arbeit.

Unfallverhiitungsvorschriften Berufsgenossenschaft fiir den Einzelhandel (BGE) (Ausziige):

Sicherheitsunterweisungen:

wie bei allen Mitarbeitern, bei der Einstellung und danach in
angemessenen Zeitabstdnden, mindestens jedoch einmal im
Jahr.

Geldtransporte:

Der Unternehmer darf fiir Geldtransporte nur Personen einset-
zen, die min. 18 Jahre alt, zuverlédssig und geeignet sowie fiir
diese Aufgabe besonders unterwiesen sind.

Der Unternehmer hat dafiir zu sorgen, dass Geldtransporte auf3er-
halb der Verkaufsstelle von mindestens zwei Personen durchge-
fithrt werden, von denen eine Person die Sicherung iibernimmt.

Bedienung der
Fahrzeugwaschanlage:

alle Auszubildende; diese miissen jedoch mit den Aufgaben
vertraut und {iber die Gefahren hingewiesen worden sein. Zu
den Aufgaben gehort das Betitigen, Warten, Uberpriifen, Uber-
wachen und Pflegen der Anlage.

Schutzausriistung:

Der Unternehmer hat bei Unfall- oder Gesundheitsgefahren
geeignete personliche Schutzausriistung dem Azubi zur Verfii-
gung zu stellen und diese im ordnungsgeméfen Zustand zu
halten.

Kontrolle der Einhaltung der Vorschriften durch den Ausbilder.

Berufsbekleidung:

Wird dem Auszubildenden eine besondere Berufskleidung
(Identitdt mit der Gesellschaft) vorgeschrieben, so muss sie
vom Ausbildungsbetrieb zur Verfiigung gestellt werden.

Die Hauptverwaltung der Berufsgenossenschaft fiir den Einzelhandel hat ihren Sitz in

53113 Bonn, Niebuhrstr. 5, Tel

.0 0228-5406-9, Fax: 0228-5406-5199



8. Bewerbersuche und -auswahl

Es gibt viele Schulabginger, die nicht wissen, dass es diesen Ausbildungsberuf gibt und/oder dass er
an einer Tankstelle ausgebildet werden kann. Um trotzdem Bewerber zu erhalten, konnen Sie ver-
schiedene Moglichkeiten nutzen:

Zum Beispiel: Willkommen bei .

Der MWV erstellt eine Liste der Ausbildungsbetriebe, die den Berufsberatungen der Arbeitsam-
ter und den IHKs zur Verfligung gestellt wird. Wenden Sie sich bitte an Ihren AuBendienstmitar-
beiter, wenn Sie in die Liste aufgenommen werden wollen.

Sie melden dem Arbeitsamt, dass Sie einen Ausbildungsplatz zu besetzen haben.

Sie informieren Thre zustédndige IHK iiber den zu besetzenden Ausbildungsplatz.

Sie nutzen die Lehrstellenborsen der IHK und des Arbeitsamtes im Internet.

Sie legen die Info-Broschiire: "Kaufmann / Kauffrau im Einzelhandel" an der Kassenzone aus,
um so junge Menschen vor Ort zu informieren. So haben Sie aulerdem den Vorteil, dass Sie die
Jugendlichen in einem ersten Gespréich kennen lernen konnen.

Sie organisieren mit mehreren Partnern die Teilnahme an einer Ausbildungsmesse, die von vielen
IHKSs einmal im Jahr veranstaltet wird.

Schiilerpraktikanten, die einen Einblick in die Arbeitswelt erhalten wollen, konnen wihrend eines
Praktikums schon einmal sehen, ob ihnen die Ausbildung gefillt. Bieten Sie deshalb Schiilerprak-
tika an.

Mehr als ein Praktikum, aber noch kein Ausbildungsvertrag ist die Einstiegsqualifikation, bei der ein
Vertrag mit einem Jugendlichen {iber sechs bis zwolf Monate geschlossen wird. Néhere Informatio-
nen erhalten Sie bei Threr THK.

Schulen der Umgebung, die berufsvorbereitende Projekte durchfiihren, sind dankbar tiber Infor-
mationsmaterial. Statten Sie diese mit der Info-Broschiire ,.Kaufmann /Kauffrau im Einzelhan-
del* aus.

Sie schalten eine Annonce in einer regionalen Tageszeitung. Auch diese kann mit mehreren Part-
nern zusammen gestaltet werden. Hierbei wird Thnen sicherlich der AuBlendienstmitarbeiter be-
hilflich sein.

Fiir unsere Station suchen wir

eine/n Auszubildende/n
zur/zum Kauffrau/Kaufmann

im Einzelhandel

Sie haben Interesse am Verkaufen, mégen den direkten Kontakt
zum Kunden und arbeiten gerne in einem Team. Sie sind engagiert,
bringen Eigeninitiative und technisches Verstéindnis mit und orga-
nisieren gerne. Sie sind aulerdem mind. 16 Jahre alt und haben
einen guten Real- oder Hauptschulabschluss.

Dann freuen wir uns auf Thre Bewerbung.

Station Mustermann

Musterstralle R Musterbach, Tel:
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8.1 Bewerbungsunterlagen

Mit der Bewerberauswahl wollen Sie den Richtigen fiir Ihr Ausbildungsangebot herausfinden. Das
geschieht in gegenseitigem Interesse, denn falsche Berufswabhl ist eine Fehlinvestition fiir den Aus-
zubildenden wie fiir den Ausbildungsbetrieb. Der Bewerber sollte nicht nur fiir den angestrebten Be-
ruf geeignet sein, sondern auch in Ihr Team passen. Die richtige Auswahl konnen Sie nur treffen,
wenn Sie sich ein moglichst genaues und umfassendes Bild Ihrer Bewerber machen.

Zuerst ist es wichtig, dass Sie die Bewerbungsunterlagen ganz genau durcharbeiten. Hierbei sind
folgende Punkte zu beachten:

8.1.1 Anschreiben

Es vermittelt mit seiner duleren Form und nach der inhaltlichen Aussage einen ersten Eindruck:
e Begriindung fiir den Berufswunsch

o Ist wirkliches Interesse vorhanden?

e Wahl des Ausbildungsbetriebes

e Hinweise auf personliche Interessen

8.1.2 Lebenslauf

Zumeist in tabellarischer Form verfasst und mit einem Foto ergénzt — hat naturgemél bei jugend-
lichen Bewerbern weniger Aussagewert. Er enthélt neben den personlichen und familidren Daten
Angaben zur Schulausbildung und vielleicht weitere Informationen zu besonderen Kenntnissen,
Hobbys und sozialer Kompetenz.

8.1.3 Zeugnisse

Schulnoten kénnen nie vollig objektiv sein und sind bei verschiedenen Bewerbern nur bedingt mit-
einander vergleichbar. Sie geben aber Hinweise, in welchen Bereichen Interessen und Fahigkeiten
liegen.

8.2 Vorstellungsgespriich

Hiernach sind Sie in der Lage eine Vorauswahl zu treffen. Der nichste Schritt ist ein Bewerbungsge-
sprach. Bereiten Sie sich auf das Gespriach gut vor, schreiben Sie sich Fragen zu den Bewerbungsun-
terlagen auf und planen Sie gentigend Zeit ein. Zu Beginn des Gespriches ist es wichtig, eine person-
liche Atmosphére zu schaffen (Stations-Rundgang, Smalltalk, Getrénk anbieten). Vergessen Sie
nicht, dass Sie mit einem jungen Menschen sprechen, der vielleicht gerade das erste Vorstellungsge-
spréich in seinem Leben hat.

So kionnte ein Vorstellungsgespriich verlaufen:

BegriiBung und einleitende Worte

Fragen zur Bewerbung und zur Betriebswahl

Fragen zur Schule

Personlicher und familidrer Hintergrund

Informationen iiber den Betrieb

Informationen iiber den Ausbildungsplatz und seine Anforderungen
Fragen des Bewerbers

Abschluss des Gespriachs und Verabschiedung
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Typische Fragen bei einem Vorstellungsgesprich:

Warum gerade diesen Ausbildungsberuf?

Warum hiltst du dich fiir diesen Beruf geeignet?

Welche Vorstellungen hast du von diesem Beruf?

Was fiir Vorstellungen hast du von einem Arbeitstag an dieser Station?
Warum hast du dich gerade bei uns beworben?

Welche Schulfidcher waren besonders fiir dich interessant?

Was unternimmst du in deiner Freizeit?

Wie wiirdest du zu deinem Arbeitsplatz kommen?

Typische Fragen von Bewerbern:

Wie viele Auszubildende hat die Tankstelle?

Wie lange dauert die Probezeit /die gesamte Ausbildung ?

Wie ist die Arbeitszeit geregelt (Schichtdienst und am Wochenende)?
Wie ist die Berufsschulzeit geregelt?

Wie hoch ist die Ausbildungsvergiitung?

Wie viel Urlaub bekomme ich?

Ist nach der Ausbildung eine Weiterbeschéftigung moglich?

Bei dem Gesprich achten Sie auf folgende Punkte:

Grundeinstellung zum Beruf

Entspricht das Erscheinungsbild den Erwartungen des Kunden?

Positive Ausstrahlung

Wie ist das Verhalten in einer Konfliktsituation (z.B. Verkaufsgespriach)?

Teamfihigkeit (passt er in den Betrieb)

Besitzt der Bewerber eine gute Auffassungsgabe, ist motiviert, engagiert, belastbar und freund-
lich?

Sicherheits- und Umweltbewusstsein
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9. Beendigung des Berufsausbildungsvertrages
9.1 Probezeit

Sie muss mindestens einen und darf ldngstens vier Monate betragen. Wahrend dieser Zeit konnen
beide Vertragsparteien jederzeit mit sofortiger Wirkung und ohne Angabe von Griinden kiindigen.

9.2 Kiindigung
Gegenseitiges Einvernehmen : Kiindigung jederzeit moglich.

Einseitige Kiindigung

Durch den Ausbildenden kann der Berufsausbildungsvertrag nach der Probezeit nur noch aus wichti-
gem Grund gekiindigt werden. Die Kiindigung muss schriftlich erfolgen, alle Griinde miissen bereits
im Kiindigungsschreiben angefiihrt werden.

Die Griinde diirfen dem Kiindigenden nicht ldnger als 2 Wochen bekannt sein.

Eine einmalige oder gelegentliche Pflichtwidrigkeit reicht hierbei allerdings nicht aus, da eine der
Aufgaben des Ausbildenden auch die erzieherische Einwirkung auf den Auszubildenden ist.

Der Auszubildende kann mit einer Frist von 4 Wochen kiindigen, wenn er die Ausbildung aufgeben
oder sich fiir eine andere Berufstitigkeit ausbilden lassen will.

Die Kiindigung muss schriftlich und unter Angabe des Grundes erfolgen.

9.3 Ablauf der Ausbildungszeit

Der Vertrag endet mit dem Ablauf der Ausbildungszeit bzw. mit dem Bestehen der Abschlussprii-
fung. Besteht der Auszubildende die Abschlusspriifung nicht, so verldngert sich das Berufsausbil-
dungsverhéltnis auf sein Verlangen bis zur nidchstmoglichen Wiederholungspriifung, hochstens um
ein Jahr.

9.4 Zeugniserstellung

Nach Beendigung der Ausbildung ist ein Zeugnis auszustellen.

Inhalt:

e Artder Ausbildung
e Dauer

o Ziel

e erworbene berufliche Fertigkeiten, Kenntnisse und Féhigkeiten
Auf Verlangen des Auszubildenden sind auch Angaben iiber Verhalten und Leistung aufzunehmen.

9.5 Weiterbeschiiftigung nach der Ausbildung

Das Berufsbildungsreformgesetz verbietet jede Vereinbarung, die den Auszubildenden fiir die Zeit
nach dem Ende der Ausbildung an den Betrieb bindet (Bleibeverpflichtung).

Innerhalb der letzten sechs Monate der Berufsausbildung kénnen Auszubildender und Betrieb jedoch
vereinbaren, dass der Auszubildende im Anschluss an die Ausbildung in ein Arbeitsverhéltnis {iber-
nommen wird. Ein gesetzlicher Anspruch auf Weiterbeschiftigung besteht nicht.

Gestattet der Betrieb dem Auszubildenden im Anschluss an das Berufsausbildungsverhéltnis zu ar-
beiten, ohne dass hieriiber etwas ausdriicklich vereinbart ist, so ist nach §24 Berufsbildungsreform-
gesetz ein Arbeitsverhéltnis auf unbestimmte Zeit begriindet.
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10. Forderprogramme und begleitende Weiterbildung

Die duale Ausbildung ist eine wichtige Séule der Wirtschaft, um den jetzigen und vor allem kiinfti-
gen Bedarf an qualifiziertem Fachpersonal abzudecken. Die Zahl der Schulabgénger wird in den
nichsten Jahren noch steigen und die Nachfrage nach einer dualen Ausbildung hilt bei den Schulab-
gingern weiter an.

Der zu erwartende Anstieg von Ausbildungsplatzbewerbern kann nicht allein durch die Erh6hung der
Ausbildungskapazititen bei bereits ausbildenden Betrieben bewiltigt werden. Zusétzliche Bemiihun-
gen sind zur Ausweitung der Zahl der Ausbildungsbetriebe erforderlich. Dariiber hinaus miissen die
Anstrengungen zur Besetzung offener Ausbildungsstellen intensiviert werden. Aus diesem Grund
haben die einzelnen Bundesldnder verschiedene Forderprogramme fiir ausbildende Unternehmen
entwickelt. Detaillierter Informationen sollten Sie sich von den zustédndigen Institutionen anfordern.
Die Adressen finden Sie im Anhang : Férderprogramme in Bund und Landern.

10.1 Uberbetriebliche Seminare in der eigenen Gesellschaft

Natiirlich bietet Thnen auch Thre Gesellschaft Unterstiitzung bei der Ausbildung von Auszubildenden
an. In erster Linie steht Thnen die Trainingsabteilung bei Fragen und Problemen beratend zur Seite.
Des Weiteren bieten wir spezielle Seminare fiir Auszubildende an und stellen ergéinzendes Lehrmate-
rial fiir die Auszubildenden zur Verfiigung.

Die Mineralolgesellschaften bieten zur Ergénzung und Vertiefung der Ausbildung iiberbetriebliche Semi-
nare an. Unter der Anleitung von Fachtrainern werden die angehenden Einzelhandelskaufleute fiir die
tigliche Arbeit an der Tankstelle ausgebildet. Lediglich die Kosten der An- und Abreise miissen vom
Ausbildungsbetrieb tibernommen werden.

Folgende Themen haben die Gesellschaften in ihrem Trainingsprogramm:

e Umweltschutz an Tankstellen

e Arbeitssicherheit

e Sicherheit bei Uberfillen

e Kundenorientierung

o Kraftstoffe

e Schmierstoffe

e Lebensmittelhygiene

Néhere Informationen zu den tiberbetrieblichen Seminaren erhalten Sie bei Threr Trainingsabteilung.

10.2 Uberbetriebliche Seminare bei den Bildungszentren des Einzelhandels (BZE)

Die Bildungszentren des Einzelhandels (BZE) bieten iiberbetriebliche Seminare fiir den Kaufmann
im Einzelhandel an, z.B. zur Priifungsvorbereitung. Schwerpunkte des Lehrstoffes sind die Themen:
Einzelhandelbetriebslehre, Ware und Verkauf, Warenkunde, Wirtschaft- und Sozialkunde und prakti-
sche Ubungen.

Die Veranstaltungsorte mit Ubernachtung/Verpflegung sind in Berlin, Neu Konigsaue und Springe.
Die Teilnahme an diesen Seminaren wird von den Gesellschaften mit einem Zuschuss gesponsert.
Auskiinfte erteilt das Bildungszentrum des Einzelhandels Niedersachsen, Kurzer Ging 7,

31832 Springe, Tel: 05041/788-18, Fax: 05041/788-88, Internet: www.bze-springe.de.
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10.3 Lernmaterial

In Zusammenarbeit mit dem Mineralolwirtschaftsverband und dem Ausbildungsverbund der Wirt-
schaftsregion Braunschweig/Magdeburg e. V. (ABV) wurden fiir das Berufsbild "Kaufmann/Kauf-
frau im Einzelhandel" im Tankstellensektor 13 Lernarrangements erstellt. Hierbei handelt es sich um
eine Arbeitsheftreihe, die sich mit Themen rund um die Tankstelle beschéftigt. Bei der Erstellung
wurden Schwerpunkte des Ausbildungsrahmenplans und die berufliche Praxis an der Tankstelle be-
riicksichtigt. Die Hefte enthalten eine Fiille von Aufgaben mit Losungshinweisen und sind somit fiir
die Auszubildenden sehr empfehlenswert. Ein Anleitungs- und Losungsheft fiir den Ausbilder kom-
plettiert das Angebot.

Folgende Hefte werden angeboten: i

1) Mein Ausbildungsbeginn Mein Ausbildungsbeginn
2) Arbeitssicherheit an Tankstellen

3) Umweltschutz an Tankstellen

4) Bedeutung und Struktur des Einzelhandels
5) Beratung und Verkauf

6) Werbung und Verkaufsférderung

7) Erfolgsorientiertes Beschaffen und Lagern
8) Warenwirtschaftssystem

9) Buchfiihren mit Erfolg

10) Von der Einstellung bis zur Kiindigung

11) Hygiene bei dem Umgang mit Lebensmitteln
12) Kraftstoffe und Motorenéle

13) Starterbatterien und Reifen

Handlungsorientieries Lernmaterial
fiir die Aus- und Weiterbildnng

é’ Das Lernmaterial ist kostenfrei bei Ihrer Trainingsabteilung zu beziehen

10.4 Unterstiitzung bei Fragen und Problemen

Unser ,,Leitfaden zur Ausbildung Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel liefert Informationen tiber
rechtliche Voraussetzungen fiir die Ausbildung, Fordermoglichkeiten, Vergiitungsanspruch des Aus-
zubildenden, Urlaubsanspruch etc.

Bei Fragen oder Problemen konnen Sie sich gerne an die Trainingsabteilung wenden.
Sie wird dann gemeinsam mit [hnen eine Losung finden.

é’ Ansprechpartner in der Abteilung

=
Fax:

<
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Anhang

11. Das neue Berufsbildungsgesetz

Gesetz zur Reform der beruflichen Bildung (Berufsbildungsreformgesetz — BerBiRefG)
vom 23. Miirz 2005

Seit dem 1. April 2005 gilt das neue Berufsbildungsgesetz. Fiir Ausbildungsbetriebe bringt es
folgende Verdinderungen:

Probezeit verlingert (§ 20)

Die maximale Probezeit verlangert sich von drei auf vier Monate. Azubi und Ausbilder kon-
nen sich jetzt gegenseitig besser kennen lernen.

Leichter ausbilden (§§ 28, 30)

Unter der Verantwortung eines Ausbilders kann kiinftig auch bei der Berufsausbildung mithelfen,
wer selbst nicht alle Voraussetzungen fiir die fachliche Eignung mitbringt. Die fachliche Eignung der
Ausbilder wird nicht mehr von einer Altersgrenze (bisher 24 Jahre) abhidngig gemacht.

Abschlusspriifung frither nachholen (§ 45)

Betriebliche Mitarbeiter, die als Berufstitige eine IHK-Abschlusspriifung nachholen wollen, kon-
nen zukiinftig frither als ,,Externe* zugelassen werden. War bisher eine Berufserfahrung notwendig,
die das Doppelte der reguldren Ausbildungszeit betrug — also bei einer dreijahrigen Ausbildung
sechs Jahre — so reicht nun das Eineinhalbfache der Zeit (4,5 Jahre).

Ausbildung stufenweise (§ 5)

Bei kiinftigen Berufen kann eine Stufenausbildung geregelt werden, die der Jugendliche nach der
ersten Stufe beenden kann. Ein ,,gestufter Vertrag ist jedoch nicht vorgesehen. Vielmehr miissen
die Vertrage iiber die volle Ausbildungszeit eines Berufs abgeschlossen werden.

Berufe dieser Art gibt es bisher nicht. Der Vorteil fiir schwéchere Jugendliche: Sie konnen frither
aufhoren, erhalten ein IHK-Zeugnis und gelten nicht als Abbrecher (Ausstiegsmodell). Der Vorteil
fiir Betriebe: Sie sind dann nicht gezwungen, tiberforderte Jugendliche durch das dritte Jahr zu
bringen.
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Ausbildung ,,aufstocken* (§ 5)

Ferner soll es neue, aufeinander abgestimmte, zwei- und dreijdhrige Berufe nach dem Beispiel
der Bauberufe geben. Hier kann ein zweijahriger Ausbildungsvertrag vereinbart werden. Das
dritte Jahr wird spéter vertraglich aufgestockt. Jugendliche und Betriebe entscheiden, ob und
wann es nach dem ersten Abschluss weitergeht (Aufstiegsmodell).

Priifung gestreckt (§ 5)

Die ,,gestreckte Priifung® soll kiinftig in mehr Berufen die Regel werden. Sie teilt die Abschlussprii-
fung in zwei Teile: Etwa nach zwei Jahren und am Ende der Ausbildung wird je ein Teil abgeschlos-
sen. Die bisherige Zwischenpriifung entfillt hierbei. Die grundlegenden Kenntnisse, Fertigkeiten und
Fahigkeiten flieBen als Teil 1 in das Gesamtergebnis der Abschlusspriifung ein. Der Priifungsteil 2
kann sich dann auf die berufstypische Handlungskompetenz konzentrieren, die letztlich das Ziel der
Ausbildung ist. Aufwidndige Wiederholungen der Grundqualifikationen vor der Abschlusspriifung
entfallen, da diese vorher gepriift und bewertet werden. Die Azubis miissen von Anfang an ihre Leis-
tungen unter Beweis stellen.

Zusatzqualifikationen vereinbaren (§ 5)

Kiinftig konnen als freiwillige Teile Zusatzqualifikationen zwischen Betrieb und Azubi vereinbart
werden. Diese konnen Wahlbausteine in neuen Ausbildungsordnungen (Beispiel: die neuen Einzel-
handelsberufe) oder Teile anderer Ausbildungs- oder Fortbildungsordnungen sein. Zusatzqualifikati-
onen miissen gesondert gepriift und bescheinigt werden. Damit wird es moglich, besonders leistungs-
starken Azubis eine Alternative zum Hochschulstudium zu bieten und Teile einer Aufstiegsfortbil-
dung bereits wihrend der Erstausbildung zu absolvieren.

Priifungsausschiisse unterstiitzen (§ 39)

Die Priifungsausschiisse der IHKs konnen kiinftig zur Bewertung einzelner, nicht miindlich zu
erbringender Priifungsleistungen Stellungnahmen von Experten einholen. Die Bewertung selbst
bleibt aber fest in der Hand der IHK-Priifungsausschiisse.

Verbundausbildung gestirkt (§ 10)

Das Instrument der Verbundausbildung wurde ins Gesetz aufgenommen. Mehrere Betriebe kénnen
in einem Ausbildungsverbund zusammenwirken, soweit die Verantwortung fiir die einzelnen Aus-
bildungsabschnitte und die Ausbildungszeit insgesamt sichergestellt ist.
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Teilzeitberufsausbildung (§ 8)

In Ausnahmefillen konnen Azubi und Ausbildender kiinftig bei der IHK gemeinsam beantragen, dass
die tigliche oder wochentliche Ausbildungszeit verkiirzt wird. Es ist jedoch ein ,,berechtigtes Interes-
se* vorzutragen. Das liegt z. B. vor, wenn Azubis ein eigenes Kind oder einen pflegebediirftigen na-
hen Angehorigen betreuen miissen.

Berufliche Vorbildung anrechnen (§ 7)

Die Anrechnung beruflicher Vorbildung wird kiinftig 14nderspezifisch geregelt. Bis zum 31. Juli
2006 gelten noch die Bundesverordnungen fiir die Berufsgrundbildungsjahre und Berufsfachschu-
len. Danach konnen die Lander entscheiden, ob Bewerber einen Rechtsanspruch auf Abkiirzung
haben. Spitestens ab 1. August 2009 miissen Verkiirzungen von Azubi und Betrieb gemeinsam be-
antragt werden. Unterschiede sind jetzt schon voraussehbar. Bundesweit tiatige Unternehmen miis-
sen sich dann iiber die verschiedenen Anrechnungsregeln in den einzelnen Bundesldndern informie-
ren.

Vollzeitschiiler IHK-gepriift (§ 43)

Kiinftig miissen die IHKs auch Absolventen von Vollzeitschulen zur IHK-Priifung zulassen, wenn
dies die Landesregierung beschlief3t. Jugendliche, die keine betriebliche Ausbildung absolviert ha-
ben, konnen dann ein IHK-Zeugnis erhalten. Personalverantwortliche miissen kiinftig priifen, ob
Bewerber eine Ausbildung in der betrieblichen Praxis oder eine Schulbildung hinter sich haben.
Das bringt weniger Transparenz als bisher. Die Zulassung von Schiilern ist jedoch bis 2011 beftis-
tet und unterliegt strengen Voraussetzungen: Die Bildungsgidnge miissen nach Inhalt, Anforderun-
gen und zeitlichem Umfang der jeweiligen Ausbildungsordnung gleichwertig sein, systematisch
durchgefiihrt werden und einen angemessenen Anteil an fachpraktischer Ausbildung gewéhrleisten.

Uber Details informiert Sie Ihre Industrie- und Handelskammer bzw. das gesamte Gesetzeswerk
kann auch aus dem Internet: www.berlin.de/hjav/gesetze/ausbildung.html
herunter geladen werden!
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Zusatzvereinbarung zum
Berufsausbildungsvertrag

Ausbildender (Unternehmen)

Telefon-Nr.
Name und Anschrift des Ausbildungsbetriebes

Ausbilder

|
I
!

Handelskammer Ha mburg Wird von unserer Handelskammer ausgefilllt

Azubi-ldent-Nr:

Datenerfassung:

tenerfassung: |

Auszubildende(r)

Name, Vorname

Stralte, Haus-Nr.

PLZ Ort

Geburtsdatum Geburtsort

Die Ausbildung wird durchgefiihrt nach dem Ausbildungsberufsbild

[0  Verkiuferi-in

[0 Kaufmann/-frau im Einzelhandel

in der Ausbildungszeit von

bis

gemal der Verordnung Giber die Berufsbildung im Einzelhandel in den Ausbildungsberufen Verkaufer/-in und Kaufmann/-frau

im Einzelhandel, in Kraft getreten am 01. August 2004.
Auswabhlliste [

Fiir beide Berufsbilder ist eine der folgenden Wahlpflichtqualifikationseinheiten nach 21-monatigem Pflichtbereich
festzulegen (§ 4 Abs. 1 fiir das Ausbildungsberufsbild Verkaufer, § 4 Abs. 2 filr das Ausbildungsberufsbild Kaufmann im

Einzelhandel):

[0  Warenannahme, Warenlagerung
[0 Beratung und Verkauf

O Kasse

[0  MarketingmaRnahmen

Auswahlliste Il

Fir das Berufsbild Kaufmann im Einzelhandel sind nach dem Pflichtbereich Einzelhandelsprozesse weitere drei
Wabhlpflichtqualifikationseinheiten zu wihlen (§ 12 Abs. 1 Nr. 10 und Nr. 11 fur das Ausbildungsberufsbild Kaufmann im

Einzelhandel):

Bitte aus diesem Block bitte mindestens eine auswéhien
[0  Beschaffungsorientierte Warenwirtschaft
[  Beratung, Ware, Verkauf
[0  Warenwirtschaftliche Analyse

O Kaufmannische Steuerung und Kontrolle
O Marketing

O IT-Anwendungen

O Personal

Die neue sachliche und zeitliche Gliederung {zweifach) wird Bestandteil des Berufsausbildungsvertrages.

Ort und Datum

Unterschrift des Auszubildenden

Unterschrift des gesetzlichen Vertreters des Auszubildenden

Stempel und Unterschrift des Ausbildenden

Mit diesem Genehmigungsvermerk andert die
Handelskammer Hamburg antragsgemaR den Inhalt des
Berufsausbildungsvertrages

Siegel, Datum u. Unterschrift d. Handelskammer Hamburg
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Ausbildungsslatte

Hinweis flr den Ausbildungsbetrieb Firma
Bitte sofort nach Abschluss des

Barufsaushildungsverirages an die zustindige

Barufsschule faxen oder senden.

Strafe
Piz und Ort
Talafon
Fax
E-Mall:
Name und Vorname des Ausbllders/'der Aushilderin:
D Herr D Frau
Mama,
Warmanms
Tadadan
Anmeldung zur Berufsschule
Persdnliche Daten
MName )
Yormame ) gL
Geburtsdatum
Geburtsort [mur 10 Ausldnder, zusitzlich das Land) =
Aussiedler O ja O nein Geschlecht [] ménnlich [] weiblich
Staatsangehdrigkeit i
StraBe
Plz Waohnort Bundesland
Telafon Fax
Daten zur Ausbildung
Ausbildungsberuf
Fachrichtung/Schwarpunkt
Ausbildungszeit vom bis

Bei verkiirzter Ausbildung bitte den Grund angeben

Bisheriger schulischer Werdegang (Angaben soweit vorhanden)
Mame und Leitzeichen der letzten Schule
Bundesland Entlassungsiahr

33



13. Ausbildungsvergiitungen

13.1 Ausbildungsvergiitung ( tarif- und nicht tarifgebundene Ausbildungsbetriebe)

In die Vertragsniederschrift ist die Vergutung fur jedes Ausbildungsjahr einzutragen. Sofern Ausbildungsbe-
triebe tariflich gebunden sind, gelten die in den Tarifvertrdgen vorgesehenen Ausbildungsvergttungen.
Nach Vertragsschluss eintretende Tarifvertragsanderungen erfassen auch bestehende Ausbildungsvertrage.

Nicht tarifgebundene Ausbildungsbetriebe haben eine "angemessene" (§ 17, Berufsbildungsreformgesetz)
Ausbildungsvergitung zu gewéahren. Nach der Rechtsprechung des Bundesarbeitgerichtes darf eine Vergu-
tung die tarifliche Satze um nicht mehr als 20 % unterschreiten. Auch nicht tarifgebundene Ausbildungsbetrie-
be kénnen fur mehrere Auszubildende eines Ausbildungsjahrganges desselben Betriebes nur einheitliche
Ausbildungsvergiitungen vereinbaren (Gleichbehandlungsgebot), sofern nicht gesetzlich etwas anderes
vorgesehen ist, wie beispielsweise bei Absolventen eines anrechnungspflichtigen Berufsgrundbildungsjahres.

Sind Ausbildungsvertrige abgeschlossen worden, so kénnen die in ihnen vereinbarten Vergitungen nur
zugunsten des Auszubildenden geéndert werden. Anderungen zum Nachteil des Auszubildenden sind még-
lich, wenn er - bei Minderjahrigen der Personensorgeberechtigte - zugestimmt hat und die Angemessenheits-
grenze nicht unterschritten wird.

In Fallen, in denen keine tarifliche Regelung besteht, ist eine Verglitung noch als angemessen anzusehen, die
dem Branchendurchschnitt entspricht bzw. nicht wesentlich von einem vergleichbaren Tarif abweicht.

13.2 Regionale ZTG-Ausbildungstarife fiir das Tankstellengewerbe (kaufmiinnisch)
Diese Tarife gelten fiir den Einzelhandelskaufmann und den Verkaufer.
ZTG — Tarifiibersicht, Stand 18.03.2005

Baden Wiirttemberg
Laufzeit: 01.04.03 —31.03.2005 (Nachwirkung gilt)

Ausbildungsvergiitungen

1. Ausbildungsjahr 471,00 €

2. Ausbildungsjahr 533,00 €

3. Ausbildungsjahr 604,00 €
Bayern

Laufzeit: Tarifverhandlung ergebnislos abgebrochen.

Die Grof3stidte Miinchen, Niirnberg/Fiirth, Augsburg, Regensburg und Wiirzburg bilden die
Ortsklasse ,,S*

Ausbildungsvergiitungen

Ortsklasse [ Ortsklasse S
1. Ausbildungsjahr 468,26 € 491,67 €
2. Ausbildungsjahr 498,28 € 523,19 €
3. Ausbildungsjahr 532,11 € 558,72 €
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Berlin-Brandenburg
Laufzeit: 01.01.96 -31.03.98 (Nachwirkung gilt)

Ausbildungsvergiitungen:

Tarifgebiet [ Tarifgebiet 11
1. Ausbildungsjahr 306,78 € 291,44 €
2. Ausbildungsjahr 322,11 € 306,26 €
3. Ausbildungsjahr 411,59 € 391,14 €
Fiir die Verldngerung des Be- 617,38 € 586,45 €
rufsausbildungsverhiltnisses

Bremen, Niedersachsen, Hamburg und Schleswig-Holstein
Laufzeit: 01.08.2004 - 31.07.2005

Ausbildungsvergiitungen

gewerblich kaufméannisch
1. Ausbildungsjahr 387,00 € 402,00 €
2. Ausbildungsjahr 413,00 € 428,00 €
3. Ausbildungsjahr 470,00 € 490,00 €

Nordrhein-Westfalen
Laufzeit: 01.09.02 -31.08.2003 (Nachwirkung gilt)

Ausbildungsvergiitungen:

1. Ausbildungsjahr 380,00 €
2. Ausbildungsjahr 410,00 €
3. Ausbildungsjahr 500,00 €

Sachsen-Anhalt, Sachsen und Thiiringen

Laufzeit: ab 01.04.2004

Ausbildungsvergiitungen:

1. Ausbildungsjahr 332,00 €
2. Ausbildungsjahr 362,00 €
3. Ausbildungsjahr 432,00 €

Siid-West und Rheinland (Hessen, Rheinland-Pfalz und Saarland)

Laufzeit: ab 01.04.2004

Ausbildungsvergiitungen

1. Ausbildungsjahr 397,00 €
2. Ausbildungsjahr 447,00 €
3. Ausbildungsjahr 502,00 €
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13.3 Beitrige zur Sozialversicherung der Auszubildenden

Die Beitridge zur Sozialversicherung sind fiir Auszubildende mit Wirkung vom 01.08.2003 wie

folgt geregelt:

Monatliche Vergiitungen:
(Barbeziige, freier Unterhalt, sonstige)

Sozialversicherung:

(Kranken-, Pflege-, Arbeitslosen- und Rentenver-

sicherung)
Ausbildender Auszubildender
bis zu € 325,00 100 % keine Abgaben
iiber € 325,00 50 % 50%
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14. Ausbildungsrahmenplan (sachliche Gliederung)

Kaufmann im Einzelhandel/zur Kauffrau im Einzelhandel
Abschnitt I: Gemeinsame Fertigkeiten und Kenntnisse in den Pflichtqualifikationseinheiten

gemil § 4 Absatz 2, Nummer 1

Lfd. |Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
Nr. berufsbildes
1 2 3
1. Der Ausbildungsbetrieb
(§ 12 Abs. 1, Nr. 1)
1.1 | Bedeutung und Struktur |3) Funktion des Einzelhandels in der Gesamtwirtschaft erklaren
des Einzelhandels
(§ 12 Abs. 1, Nr. 1.1) b) Leistungen des Einzelhandels an Beispielen des Ausbildungsbe-
triebes erldutern

c) Betriebs- und Verkaufsform des Ausbildungsbetriebes erldutern

d) Formen der Zusammenarbeit im Einzelhandel an Beispielen
des Ausbildungsbetriebes erklaren

1.2 | Stellungdes a) Einflusse des Standortes, der Verkaufsform, der Sortiments- und
Ausbildungsbetriebes Preisgestaltung sowie der Verkaufsraumgestaltung auf die Stel-
am Markt lung des Ausbildungsbetriebes am Markt erlautern

12 Abs. 1, Nr. 1.2 . .
§ ) b) Konkurrenzbeobachtungen durchfiihren, bei Auswertungen mit-
wirken

1.3 Organisation des a) Rechtsform des Ausbildungsbetriebes darstellen
Ausbildungsbetriebes | b) organisatorischen Aufbau des Ausbildungsbetriebes mit seinen
(§ 12 Abs. 1, Nr. 1.3) Aufgaben und Zustandigkeiten und dem Zusammenwirken der

einzelnen Funktionsbereiche erklaren

c) Geschéaftsfelder, Aufgaben und Arbeitsablaufe im
Ausbildungsbetrieb darstellen

d) Zusammenarbeit des Ausbildungsbetriebes mit
Wirtschaftsorganisationen, Behdrden, Gewerkschaften und
Berufsvertretungen beschreiben

1.4 | Berufsbildung, a) Rechte und Pflichten aus dem Ausbildungsvertrag feststel-
Personalwirtschaft, len und Aufgaben der Beteiligten im dualen System be-
arbeits- und schreiben
sozialrechtliche
Vorschriften b) den betrieblichen Ausbildungsplan mit der Ausbildungsord-
(§ 12 Abs. 1, Nr. 1.4) nung vergleichen

c) lebensbegleitendes Lernen fur die berufliche und persénli-
che Entwicklung begriinden, berufliche Aufstiegs- und Wei-
terentwicklungsméglichkeiten darstellen.

d) arbeits-, sozial- und mitbestimmungsrechtliche Vorschriften
sowie fir den Arbeitsbereich geltenden Tarif- und Arbeits-
zeitregelungen beachten

e) wesentliche Inhalte und Bestandteile eines Arbeitsvertrags
sowie die flir eine Beschéaftigung erforderlichen Personal-
papiere darstellen

f)  Ziele und Aufgaben der Personaleinsatzplanung erlautern
und zu ihrer Umsetzung beitragen

g) Positionen der eigenen Entgeltabrechnung erklaren

1.5 | Sicherheit und a) Gefahrdung von Sicherheit und Gesundheit am Arbeitsplatz

Gesundheitsschutz bei

feststellen und Mallnahmen zu ihrer Vermeidung ergreifen
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Lfd. |Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
Nr. berufsbildes
1 2 3
der Arbeit b) berufsbezogene Arbeitsschutz- und Unfallverhitungsvor-
(§ 12 Abs. 1, Nr. 1.5) schriften anwenden
c) Verhaltensweisen bei Unféllen beschreiben sowie erste
MaBnahmen einleiten
d) Vorschriften des vorbeugenden Brandschutzes anwenden:
Verhaltensweisen bei Branden beschreiben und Maflnahmen
zur Brandbekampfung ergreifen
1.6 Umweltschutz Zur Vermeidung betriebsbedingter Umweltbelastungen im beruflichen
(§ 12 Abs. 1, Nr. 1.6) Einwirkungsbereich beitragen, insbesondere
a) mdogliche Umweltbelastungen durch den Ausbildungsbe-
trieb und seinen Beitrag zum Umweltschutz an Beispielen
erklaren
b) fir den Ausbildungsbetrieb geltende Regelungen des Um-
weltschutzes anwenden
c) Mdoglichkeiten der wirtschaftlichen und umweltschonenden
Energie- und Materialverwendung nutzen
d) Abfalle vermeiden; Stoffe und Materialien einer
umweltschonenden Entsorgung zufiihren
2, Information und
Kommunikation
(§ 12 Abs. 1, Nr. 2)
21 | Informations- und a) Informations- und Kommunikationssysteme des Ausbil-
Kommunikationssystem dungsbetriebes nutzen
e
b) Médglichkeiten der Datentibertragung und Informationsbe-
12 Abs. 1, Nr. 2.1 ¢ X
® ) schaffung nutzen; Sicherheitsanforderungen beachten
c) Daten eingeben, mit betriebstblichen Verfahren sowie
unter Beachtung des Datenschutzes sichern und pflegen
2.2 | Teamarbeit und a) Information, Kommunikation und Kooperation fiir Betriebs-
Koop_eratlon,_ . klima, Arbeitsleistung und Geschéftserfolg nutzen
Arbeitsorganisation
(§ 12 Abs. 1, Nr. 2.2) b) Aufgaben im Team planen und bearbeiten
c) interne Kooperation mitgestalten
d) Arbeits- und Organisationsmittel sowie Lern- und Arbeits-
techniken einsetzen
e) Methoden des selbststédndigen Lernens anwenden, Fach-
informationen nutzen
f)  Ursachen von Konflikten analysieren und zur Vermeidung
von Kommunikationsstérungen beitragen
g) Bedeutung von Wertschatzung, Respekt und Vertrauen als
Grundlage erfolgreicher Zusammenarbeit beschreiben
h) Rickmeldung geben und entgegennehmen
3. Warensortiment

(§ 12 Abs. 1, Nr. 3)

a) Warenbereich als Teil des betrieblichen Warensortiments
darstellen

b) Kunden Uber die Warenbereiche im Ausbildungsbetrieb
informieren
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Lfd.

Teil des Ausbildungs-

Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

Nr. berufsbildes
1 2 3
c) Struktur des betrieblichen Warenbereichs in Warengrup-
pen darstellen
d) Eigenschaften, Ver- und Anwendungsméglichkeiten von
Waren eines Warenbereichs unter Berlicksichtigung 6ko-
logischer, wirtschaftlicher und rechtlicher Aspekte darstel-
len; Informationsquellen zur Aneignung von Warenkennt-
nissen nutzen
e) Fachausdriicke und handelsibliche Bezeichnungen fir
Waren eines Warenbereichs anwenden
f)  Warenkennzeichnungen beriicksichtigen und fir die In-
formation von Kunden nutzen
4. Grundlagen von
Beratung und Verkauf
(§ 12 Abs. 1, Nr. 4)
41 |Lund d dienstlei a) die Rolle des Verkaufspersonals fur eine erfolgreiche Handels-
tu“ en- u"t_ rtlenﬁl eLS-I tatigkeit erlautern und bei der eigenen Aufgabenerfillung be-
ungsorientiertes Verhal- riicksichtigen
ten b) Anforderungen und Aufgaben einer erfolgreichen Verkaufstéatig-
(§ 12 Abs. 1, Nr. 4.1) keit darstellen
c) durch eigenes Verhalten zur Kundenzufriedenheit und
Kundenbindung beitragen
4.2 Kommunikation mit a) auf Erwartungen und Wiinsche des Kunden hinsichtlich Waren,
Kunden Beratung und Service eingehen
(§ 12 Abs. 1, Nr. 4.2)
b) auf Kundenverhalten situationsgerecht reagieren
c) im Kundengesprach sprachliche und nichtsprachliche Kommu-
nikationsformen bertcksichtigen
d) Fragetechniken einsetzen
e) Gesprachsfihrungstechniken bei Informations-, Beratungs-
und Verkaufsgesprachen anwenden
f) auf Kundeneinwande und Kundenargumente verkaufsférdernd
reagieren
g) Konfliktarten darstellen; Méglichkeiten der Konfliktiésung an-
wenden
h) zur Vermeidung von Informations- und Kommunikationsstérun-
gen beitragen
i) Ergdnzungs-, Ersatz- und Zusatzartikel anbieten
4.3 | Beschwerde und a) Beschwerde, Reklamation und Umtausch unterscheiden; recht-
Reklamation liche Bestimmungen und betriebliche Regelungen anwenden
(§ 12 Abs. 1, Nr. 4.3) ) , .
b) bei der Bearbeitung von Beschwerden, Reklamationen und Um-
tausch mitwirken
5. Servicebereich Kasse
(§ 12 Abs. 1, Nr. 5)
51 Kassieren a) Kasse vorbereiten, Kassieranweisung beachten

(§ 12 Abs. 1, Nr. 5.1)

b)

kassieren, bare und unbare Zahlungen abwickeln, Preisnachl&s-
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Lfd.

Teil des Ausbildungs-

Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

Nr. berufsbildes
1 2 3
se bertcksichtigen
c) die Bedeutung von Kundenansprache im Kassenbereich beriick-
sichtigen
d) Kaufbelege erstellen
e) Umtausch und Reklamation kassentechnisch abwickeln
5.2 Kassenabrechnung a) Kasse abrechnen
(§ 12 Abs. 1, Nr. 5.2) ) ] ] .
b) Kassenbericht erstellen, Einnahmen und Belege weiterleiten
c) Ursachen fir Kassendifferenzen aufzeigen
6. Marketinggrundlagen
(§ 12 Abs. 1, Nr. 6)
6.1 | WerbemaBBnahmen a) Arten, Ziele, Aufgaben und Zielgruppen der Werbung erldutern
(§ 12 Abs. 1, Nr. 6.1) . . ) ]
b) Werbemittel und Werbetrager im Ausbildungsbetrieb unter Be-
ricksichtigung des rechtlichen Rahmens einsetzen
c) Uber Werbeaktionen informieren
6.2 | Warenprasentation a) Waren verkaufswirksam prasentieren, Dekorationsmittel einset-
(§ 12 Abs. 1, Nr. 6.2) zen
b) Angebotsplatze nach Absatzgesichtspunkten beurteilen, Waren
platzieren
6.3 | Kundenservice a) bei Serviceleistungen des Ausbildungsbetriebes zur Férderung
(§ 12 Abs. 1, Nr. 6.3) der Kundenzufriedenheit mitwirken
b) Mittel zur Kundenbindung nutzen
6.4 | Preisbildung a) Elemente der Preisgestaltung erlautern
(§ 12 Abs. 1, Nr. 6.4) ]
b) Folgen von Preisédnderungen darstellen
¢) im Rahmen der betrieblichen und rechtlichen Vorgaben die
Preisauszeichnung sicherstellen
7. Warenwirtschaft
(§ 12 Abs. 1, Nr. 7)
71 G"‘"d'a?e" der a) Ziele und Aufgaben der Warenwirtschaft des Ausbildungsbetrie-
Warenwirtschaft bes erldutern
(§ 12 Abs. 1, Nr. 7.1) .
b) Zusammenhénge zwischen Waren- und Datenfluss darstellen
¢) Maéglichkeiten der Datenerfassung und —verarbeitung nutzen
d) rechtliche Vorschriften und betriebliche Vorgaben bei Datensi-
cherung und Datenschutz beachten
7.2 | Bestandskontrolle, a) artikelgenaue und zeitnahe Erfassung von Warenbewegungen

Inventur
(§ 12 Abs. 1, Nr. 7.2)

als Grundlage der Steuerung und Kontrolle des Warenflusses
bertcksichtigen
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Lfd.
Nr.

Teil des Ausbildungs-
berufsbildes

Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

2

3

warenwirtschaftliche Daten erfassen; Belege des Warenein-
gangs, der Warenlagerung und des Verkaufs prifen

Besténde auf Menge und Qualitat kontrollieren

betriebstbliche MaRnahmen bei Bestandsabweichungen, insbe-
sondere durch Bruch, Verderb, Schwund und Diebstahl einleiten

bei Inventuren mitwirken, rechtliche Vorschriften beachten

zur Vermeidung von Inventurdifferenzen beitragen

7.3

Wareneingang,
Warenlagerung

(§ 12 Abs. 1, Nr. 7.3)

Wareneingénge erfassen und kontrollieren, Abweichungen mel-
den und Waren nach betrieblichen Regelungen weiterleiten
Verpackung auf Transportschaden kontrollieren, bei Schaden
betriebsuibliche MalRnahmen einleiten

rechtliche Vorschriften bei der Warenannahme beachten
Waren lagern und pflegen; rechtliche Vorschriften bericksichti-
gen

Hilfsmittel zur Warenbewegung unter Beachtung der rechtlichen
Vorschriften einsetzen und pflegen

Grundlagen des
Rechnungswesens

(§ 12 Abs. 1, Nr. 8)

8.1

Rechenvorgénge in der
Praxis

(§ 12 Abs. 1, Nr. 8.1)

verkaufsbezogene Geschaftsvorgdnge rechnerisch bearbeiten

Rechenarten zur Lésung kaufméannischer Sachverhalte einset-
zen

fur Berechnungen erforderliche Hilfsmittel nutzen

Zusammenhénge von Kosten, Umsatz und Ertrag erlautern

8.2

Kalkulation
(§ 12 Abs. 1, Nr. 8.2)

Kalkulationen erstellen, erforderliche Berechnungen durchfiihren

die Kalkulation beeinflussende Faktoren unterscheiden

Einzelhandelsprozesse
(§ 12 Abs. 1, Nr. 10)

Aufgaben, Organisation und Leistungen des
Ausbildungsbetriebes entlang der Wertschépfungskette
darstellen

Handlungsmdglichkeiten an Schnittstellen zu Lieferanten und
Herstellern aus Sicht des Verkaufs feststellen

die Kernprozesse des Einzelhandels Einkauf, Sortiments-
gestaltung, logistische Prozesse und Verkauf in die Wert-
schopfungskette einordnen, Wechselwirkungen begriinden

die unterstutzenden Prozesse Rechnungswesen,
Personalwirtschaft, Marketing, IT-Anwendungen und
warenwirtschaftliche Analysen im eigenen Arbeitsbereich nutzen

qualitatssichernde Malinahmen entwickeln und durchfiihren

an der Prozessoptimierung durch Schwachstellenanalyse und
Beseitigung von Fehlerquellen mitwirken

Aufgaben des Controllings als Informations- und
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Lfd.

Teil des Ausbildungs-

Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

Nr. berufsbildes
1 2 3
Steuerungsinstrument beschreiben
Abschnitt II: Fertigkeiten und Kenntnisse in den Wahlqualifikationseinheiten gemil} § 4 Absatz 2, Nr. 2
Lfd. |Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
Nr. berufsbildes
1 2 3
1. Warenannahme,
Warenlagerung
(§ 12 Abs. 2, Nr. 1)
11 Bestandssteuerung a) Auts),wlirkungien. von Bestandsveranderungen auf das Betriebser-
: gebnis analysieren
(§12 Abs. 2, Nr. 1.1) b) bei der Steuerung der Besténde und des Absatzes mitwirken,
Warenwirtschaftssystem nutzen

c) Vollstandigkeit des Warenangebots unter Berticksichtigung sai-
sonaler, aktions- und frequenzbedingter Schwankungen kontrol-
lieren und MaRnahmen einleiten

1.2 Warenannahme und - a) Kenntnisse aus der betrieblichen Belegverwaltung in der Wa-
kontrolle renannahme anwenden
(§ 12 Abs. 2, Nr. 1.2)

b) Reklamationen in der Warenannahme aufnehmen und diese
unter Einhaltung der gesetzlichen und betriebsiblichen Bestim-
mungen bearbeiten

c) Maflnahmen bei Bruch, Verderb und Schwund bei vorgelagerten
Logistikstufen einleiten

13 Warenlagerung a) \I?ﬁt(ijgr:wungen fur die Lagerung spezieller Warengruppen an-
12 Abs. 2, Nr. 1.
§ bs. 2, Nr. 1.3) b) Ware im Verkaufsraum, insbesondere unter dem Gesichtspunkt
der Werbewirksamkeit lagern
2 Beratung und Verkauf
(§ 12 Abs. 2, Nr. 2)
a) Struktur zweier Warengruppen eines Warenbereichs im Ausbil-
21 Beratlin?]s- und Verkaufs- dungsbetrieb nach Breite und Tiefe darstellen
gesprache b) Kunden Uber qualitéts- und preisbestimmende Merkmale sowie
(§ 12 Abs. 2, Nr. 2.1) Ver- und Anwendungsmdglichkeiten von Waren eines Warenbe-
reichs informieren

c) Unterschiede von Herstellermarken und Handelsmarken im
Verkaufsgespréch herausstellen

d) Kunden Uber rechtliche und betriebliche Riicknahmeregelungen
sowie Uber umweltgerechte Entsorgungsmaoglichkeiten von Wa-
ren informieren

e) Trends und innovative Ansatze beobachten und als Verkaufsar-
gument nutzen

f) im Kundengesprach warenspezifisch Mengen und Preise ermit-
teln

g) Sonderfalle beim Verkauf bearbeiten, dabei rechtliche und be-
triebliche Vorschriften anwenden

h) Kundentypen und Verhaltensmuster unterscheiden, im Ver-

kaufsgespréch individuell nutzen

Bedeutung einer erfolgreichen Verkaufstatigkeit hinsichtlich
Umsatz, Ertrag und Kundenzufriedenheit erlautern

Kaufmotive und Wiinsche von Kunden durch Beobachten, akti-
ves Zuhoren und Fragen ermitteln und in Verkaufsgesprachen
nutzen
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Lfd. |Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
Nr. berufsbildes
1 2 3
2.2 Umtausch, Beschwerde a) Umtausch und Reklamation bearbeiten, die Interessen des Un-
und Reklamation ternehmens vertreten und kundenorientiert handeln
(§ 12 Abs. 2, Nr. 2.2) b) Sonderfille von Umtausch, Beschwerde und Reklamation ent-
sprechend der gesetzlichen und betrieblichen Regelungen 16sen
2.3 Verhalten in schwierigen |a) im Umgang mit Kunden Einfiihlungsvermégen zeigen
Gesprachssituationen b) mit emotional gepréagten Situationen im Verkauf umgehen
(§ 12 Abs. 2, Nr. 2.3) c) Stresssituationen im Verkauf bewaltigen
d) Konfliktursachen feststellen, Konfliktldsungen im Beratungsge-
spréch entwickeln
e) Strategien im Umgang mit schwierigen Kunden anwenden
3. Kasse
(§ 12 Abs. 2, Nr. 3)
31 Service an der Kasse a) Kunden an der Kasse siFuationsgerecht gnsp_rechen .
b) dem Kunden beim Kassiervorgang Serviceleistungen anbieten
(§ 12 Abs. 2, Nr. 3.1) c) Kassenbereich unter ergonomischen Gesichtspunkten erlautern,
das eigene Verhalten danach ausrichten
a) unterschiedliche Zugangsberechtigungen zum Kassensystem
3.2 K_assensystem und Kas- begrinden; Kassierfunktionen anwenden
steren b) Bedeutung der Kassen fir die warenwirtschaftliche Analyse
(§ 12 Abs. 2, Nr. 3.2) erlautern; Kassenberichte hinsichtlich Artikel, Zahlungsmittel und
Personaleinsatz auswerten
c) VorsichtsmalRnahmen bei der Annahme von monetaren und
nichtmonetdren Zahlungsmitteln beachten
d) die im Betrieb Ublichen Vorschriften zum Umgang mit Fremd-
wahrungen anwenden
e) Stresssituationen an der Kasse bewaltigen
f) bei der Zusammenfassung der Kassenberichte, der Vorberei-
tung des Geldtransports und der Wechselgeldbereitstellung mit-
wirken
g) bei Systemstérungen MalRnahme zur Datensicherung und zur
Wiederherstellung der Funktionsfahigkeit einleiten
33 Umt h B h d a) Umtausch und Reklamation bearbeiten, die Interessen des Un-
: n:jar:s;: ’ t:sc werde ternehmens vertreten und kundenorientiert handeln
und Rekiamation b) Sonderfalle von Umtausch, Beschwerde und Reklamation ent-
(§ 12 Abs. 2, Nr. 3.3) sprechend der rechtlichen und betrieblichen Regelungen I6sen
4. MarketingmaBnahmen
(§ 12 Abs. 2, Nr. 4)
41 Werb a) an MaRnahmen der Werbung und Verkaufsférderung mitwirken,
) erbung Ergebnisse auswerten; Auswahl von Werbemitteln und Werbe-
(§ 12 Abs. 2, Nr. 4.1) tragern begriinden
b) Zusammenhdnge zwischen Werbemitteln und Werbetragern

sowie Werbekosten und Werbeerfolg an Beispielen des Ausbil-
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Lfd.

Teil des Ausbildungs-

Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

Nr. berufsbildes
1 2 3
dungsbetriebes erlautern
c) bei Werbeerfolgskontrollen mitwirken
. . a) Ziele und Aufgaben der visuellen Verkaufsférderung nutzen,
4.2 visuelle Verkaufsforde- Wirkungen typischer Techniken aufzeigen
rung b) Grundlagen der Sinneswahrnehmung und verkaufspsychologi-
(§ 12 Abs. 2, Nr. 4.2) scher Erkenntnisse sowie daraus resultierende Anforderungen
an die Gestaltung der Warenprasentation erklaren
c) Erwartungen der Kunden bei der Warenprasentation berlicksich-
tigen
. a) Einfluss von Kundenbindung und Kundenservice auf den Ver-
4.3 Kum_jenbmdung, Kunden- kaufserfolg beachten
service b) Geschenkverpackung anbieten
(§ 12 Abs. 2, Nr. 4.3) c) beim Einsatz von besonderen Formen des Kundenservice im
Ausbildungsbetrieb mitwirken
d) beider Planung und Durchflihrung von Sonderaktionen mitwir-
ken
Abschnitt 111: Fertigkeiten und Kenntnisse in den Wahlqualifikationseinheiten gemif3 § 4 Absatz 2, Nr. 3
Lfd. |Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
Nr. berufsbildes
1 2 3
1. Beratung, Ware, Verkauf
(§ 12 Abs. 3, Nr. 1)
1.1 kundenorientierte a) Zusammenhange zwischen Selbstbild und Fremdbild erlautern
Kommunikation und bei der Kommunikation beriicksichtigen
(§ 12 Abs. 3, Nr. 1.1) . Co . . .
b) unternehmerische Ziele im eigenen Arbeitsbereich kundenorien-
tiert umsetzen
c) Grundmuster zur Stressentstehung und Stressbewaltigung be-
ricksichtigen
d) die Auswirkungen eigener Emotionen im Verkauf berlicksichti-
gen
e) Kommunikationstechniken unterscheiden und zur Férderung der
Kundenzufriedenheit anwenden
f) im Beratungsgespréch Qualitéts- und Leistungsanspriiche des
Unternehmens gegeniiber dem Kunden vertreten
1.2 Konfliktldsung a) grundlegende Muster der Entstehung und Bewaltigung von Kon-
(§ 12 Abs. 3, Nr. 1.2) flikten beschreiben
b) Ursachen von Konfliktsituationen im Verkaufsgesprach analysie-
ren und Schlussfolgerungen fiir zukiinftige Verkaufsgesprache
ableiten
13 Warenkenntnisse in a) Struktur zweier weiterer Warengruppen im Ausbildungsbetrieb
zusitzlichen darstellen
Warengruppen b) Kunden Uber qualitéts- und preisbestimmende Merkmale sowie
(§ 12 Abs. 3, Nr. 1.3) Ver- und Anwendungsmadglichkeiten informieren
c) Unterschiede von Herstellermarken und Handelsmarken im
Verkaufsgesprach erlautern
d) Kunden Uber rechtliche und betriebliche Riicknahmeregelungen

sowie Uber umweltgerechte Entsorgungsmaoglichkeiten von
Waren informieren
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Lfd.

Teil des Ausbildungs-

Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

Nr. berufsbildes
1 2 3
e) Trends und innovative Ansatze beobachten und als
Verkaufsargument nutzen
f) im Kundengesprach warenspezifisch Mengen und Preise
ermitteln
g) Kaufmotive und Wiinsche von Kunden durch Beobachten,
aktives Zuhoren und Fragen ermitteln und in Verkaufs-
gesprachen nutzen
h) Medien fur die Aneignung von warenspezifischen Kenntnissen
nutzen
i) Gesundheits- und Umweltvertraglichkeit von Waren beurteilen
2 beschaffungsorientierte
Warenwirtschaft
(§ 12 Abs. 3, Nr. 2)
2.1 Warendisposition a) Bedarfsermittlungen unter Nutzung von Kennziffern aus der
(§ 12 Abs. 3, Nr. 2.1 Warenwirtschaft durchfiihren
b) Liefermodalitdten bei Bestellungen bericksichtigen
c) bei Bestellverfahren mitwirken
29 Sorti t talt a) Malnahmen zur Sicherstellung der Vollstandigkeit der Waren im
ortimentsgestaliung Warenbereich unter Berlicksichtigung von Aufbau und Struktur
(§ 12 Abs. 3, Nr. 2.2) des Warenbereichs ergreifen
b) sortimentsbestimmende Faktoren, insbesondere Qualitat,
Trends, Zielgruppen, Standort und Wettbewerbssituationen
erldutern
c) Vorschlage zur Gestaltung des Warenbereichs entwickeln
d) Herausnahme und Neuaufnahme von Artikeln begriinden
23 Vertrige und Zahlungsbe- a) Zahlungsmodalitdten unterscheiden
dingungen b) Einhaltung von Bedingungen aus abgeschlossenen
Beschaffungsvertragen Gberwachen
(§ 12 Abs. 3, Nr. 2.3)
3. warenwirtschaftliche Ana-
lyse
(§ 12 Abs. 3, Nr. 3)
31 Umsatzentwicklung a) an der Erarbeitung von Umsatzstatistiken mitwirken,
’ Umsatzkennziffern analysieren
(§ 12 Abs. 3, Nr. 3.1) b) aus Umsatzstatistiken MaRnahmen zur Umsatzerhéhung
ableiten und Umsetzungsvorschlage entwickeln
c) an MaBnahmen zur Ertragsverbesserung mitwirken
3.2 Leistungskennziffern der a) Bedeutung von Leistungskennziffern fir Warenbewegung und
| Warenbewegung Geschéftserfolg erlautern
b) bei der Ermittlung von Leistungskennziffern mitarbeiten
(§ 12 Abs. 3, Nr. 3.2) c) Schlussfolgerungen zur Verbesserung der Leistungskennziffern
ableiten, bei der Umsetzung mitwirken
d) Auswirkungen auf Umsatzverlaufe bei Verdnderungen von
Leistungskennziffern begriinden
3.3 Bestandsfiih a) Steuerungsvorgange bei der Waren_bestellung berlcksichtigen,
estandsitihrung Bestellvorschldge aus dem Warenwirtschaftssystem prufen
(§ 12 Abs. 3, Nr. 3.3) b) bei der Erstellung, Filhrung und Auswertung der Lagerstatistik

mitwirken
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Lfd.

Teil des Ausbildungs-

Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

Nr. berufsbildes
1 2 3
c) Ursachen fir Inventurdifferenzen feststellen, Vorschlage fur
Inventursicherungsmalnahmen entwickeln, bei der Umsetzung
mitwirken
4, kaufmannische Steuerung
und Kontrolle
(§ 12 Abs. 3, Nr. 4)
4.1 Kosten- und Leistungs- a) Aufgaben der Kosten- und Leistungsrechnung im Betrieb als
’ rechnung Informations- und Kontrollsystem erklaren
b) betriebliche Festlegungen fir die Kosten- und
(§ 12 Abs. 3, Nr. 4.1) Leistungsrechnung erlautern
c) betriebswirtschaftliche Schlussfolgerungen aus der Kosten- und
Leistungsrechnung ableiten
4.2 Steuerung mittels Kennzif- a) betriebliche Leistungskennziffern ermitteln und bewerten,
' fern Schlussfolgerungen ableiten
b) an der Erstellung und Auswertung von betrieblichen Statistiken
(§ 12 Abs. 3, Nr. 42) mitwirken
MafRnahmen der Steuerung einleiten, bei Durchfiihrung der
MaRnahmen mitwirken
43 Preisgestaltung a) Preisfestlegungen vorschlagen
b) Vor- und Nachkalkulationen durchfiihren
(§ 12 Abs. 3, Nr. 4.3)
4.4 betriebliche Erfolgsrech- a) Arten der betrieblichen Erfolgsrechnung unterscheiden
nung b) Rohertrag und betriebliche Erfolgsrechnung vergleichen,
bewerten und Verbesserungsmdglichkeiten vorschlagen
(§ 12 Abs. 3, Nr. 4.4) c) an betrieblichen Erfolgsrechnungen mitarbeiten
5. Marketing
(§ 12 Abs. 3, Nr. 5)
5.1 Verkaufsférderung a) verkaufsstarke und verkaufsschwache Zonen identifizieren
b) bei der Planung und Auswertung von verkaufsfordernden
(§ 12 Abs. 3, Nr. 5.1) MafRnahmen mitwirken, verkaufsférdernde Manahmen
durchfihren
c) beider Vorbereitung und Umsetzung von Umplatzierungen im
Verkaufsraum mitwirken
5.2 Standortmarketing a) Marktsituation am Standort unter wirtschaftlichen und regionalen
' Gesichtspunkten beurteilen
(§ 12 Abs. 3, Nr. 5.2) b) Standortmarketing fiir Bestandssicherung und Weiterentwicklung
von Betrieben erkléren, Vorschldge entwickeln
c) Marktauftritt von Mitbewerbern beobachten, Schlussfolgerungen
ziehen, MalRnahmen zur Verbesserung des eigenen
Marktauftritts vorschlagen
d) wettbewerbsrechtliche Grundlagen bericksichtigen
53 Zielgruppenmarketing a) Vorschlage fir den Einsatz von Marketinginstrumenten aus

(§ 12 Abs. 3, Nr. 5.3)

Ergebnissen der Marktforschung zum Kaufverhalten ableiten

b) Kauf- und Konsumverhalten von Zielgruppen hinsichtlich ihrer

Auswirkungen auf den Ausbildungsbetrieb erlautern,
Konsequenzen ableiten und MalRnahmen vorschlagen

c) zielgruppenorientierte Produktinformationen fur die

Verkaufsférderung einsetzen

d) Marketinginstrumente von Mitbewerbern beobachten und
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Lfd.

Teil des Ausbildungs-

Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

Nr. berufsbildes
1 2 3
Handlungsempfehlungen fir den eigenen Betrieb ableiten
6. IT-Anwendungen
(§ 12 Abs. 3, Nr. 6)
6.1 elektronische Geschiifts- a) Austauschbeziehungen zu anderen Unternehmen und
’ abwicklung Endverbrauchern dartellen, Geschéaftsprozesse sowie deren
Unterstutzung durch IT-Anwendungen erldutern
(§ 12 Abs. 3, Nr. 6.1) b) MaRnahmen zur Behebung von Stérungen in der IT-Anwendung
einleiten
c) interne und externe elektronische Dienste nutzen
d) Vor- und Nachteile von E-Commerce und E-Business aus Sicht
von Unternehmen und Kunden beurteilen
6.2 Datenbanken a) Artikelstammdaten im Warenwirtschaftssystem erstellen und
’ pflegen
(§12 Abs. 3, Nr. 6.2) b) Daten zur Unterstiitzung unternehmerischer Entscheidungen
aufbereiten
c) Vorschlage zur Verbesserung von Sortimentsstrukturen,
Logistikprozessen und Marketingaktionen entwickeln
Datenbanken auswerten
6.3 Obtimi der W B a) Bestandteile des Warenwirtschaftssystems in ihrem
w:)rtls'?r:;‘tng er YWaren Zusammenwirken auf die Steuerung der Arbeitsabldufe erklaren
b) bei Analysen und Auswertungen von Kennziffern und Statistiken
(§ 12 Abs. 3, Nr. 63) mitwirken
c) Ergebnisse des Warenwirtschaftssystems in Absatzprognosen
umsetzen, Schlussfolgerungen fur Lagerbestdnde und Aktionen
der Verkaufsférderung ziehen
6.4 Benutzerunterstiitzung a) Benutzer in die Bedienung und Nutzung von informations- und
’ kommunikationstechnischen Geraten einweisen und beraten
(§ 12 Abs. 3, Nr. 6.4) b) Bedienungsunterlagen bereitstellen, Hilfe-Programme nutzen
7. Personal
(§ 12 Abs. 3, Nr. 7)
71 Selbstverantwortung und a) Die Bedeutung von Motivation und Selbstverantwortung fir den
' Motivation wirtschaftlichen Erfolges erlautern
b) individuelle Voraussetzungen von Mitarbeitern und
(§ 12 Abs. 3, Nr. 7.1) Mitarbeiterinnen bei der Vorbereitung von
Personalentscheidungen berlcksichtigen
c) Mitarbeiterfiihrung als dynamischen, sich standig verandernden
Prozess erklaren
792 Fiihren mit Zielen a) Vorteile des Fiihrens mit Zielen erlautern
b) Zielsysteme als inhaltliche Aufgabenstellung erlautern
(§ 12 Abs. 3, Nr. 7.2) c) MaRnahmeplane aus Zielen ableiten, Zielerreichung tiberpriifen
73 Selbst- und Zeitmanage- a) Zusammenhange von Selbst- und Zeitmanagement,
' ment Leistungssteigerung und Stress erlautern
b) Methoden des Selbst- und Zeitmanagements nutzen
(§ 12 Abs. 3, Nr. 7.3)
74 K ikati a) Mdglichkeiten der Konfliktlésung insbesondere mit dem Ziel
ommunikation anwenden, Motivation, Arbeitsklima und Arbeitsleistung zu
(§ 12 Abs. 3, Nr. 7.4) verbessern
b) sprachliche und nichtsprachliche Kommunikation im
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Lfd.

Teil des Ausbildungs-

Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse

Nr. berufsbildes
1 2 3
Mitarbeitergesprach anwenden
c) Selbstbild und Fremdbild bei der Kommunikation
bertcksichtigen
d) Einsatz und Durchfiihrung von Kritikgesprachen in
Konfliktsituationen beschreiben
75 Personalentwicklung a) Ziele der Personalentwicklung des Ausbildungsbetriebs erldutern
b) aus Personalbedarfsplanung, Personaleinsatz und
(§ 12 Abs. 3, Nr. 7.5) Qualifikationsbedarf MaRnahmen zur Personalentwicklung
ableiten
76 Personaleinsatz a) Bedeutung von Kompetenzstrukturen erlautern
b) Personaleinsatzplanung erstellen
(§ 12 Abs. 3, Nr. 7.6) c) arbeits- und sozialrechtliche Vorschriften bei Personalplanung
und —einsatz anwenden
Abschnitt I'V: Fertigkeiten und Kenntnisse in der ergéinzenden Wahlqualifikationseinheit gemifl § 12 Abs.
Lfd. |Teil des Ausbildungs- Zu vermittelnde Fertigkeiten und Kenntnisse
Nr. berufsbildes
1 5 3
Grundlagen a) unternehmerische Selbststandigkeit als Perspektive der Berufs-
unternehmerischer und Lebensplanung begriinden
Selbststindigkeit b) Anforderungen an persénliche und fachliche Eignung fiir
(§ 12 Abs. 3, Nr. 8) unternehmerische Selbststéndigkeit beurteilen
c) Voraussetzungen und Rahmenbedingungen, Chancen und
Risiken unternehmerischer Selbststéndigkeit aufzeigen
d) Schritt in die Selbststéndigkeit planen, Geschéftsidee
entwickeln, Griindungskonzept erstellen und préasentieren
e) Marktforschungsdaten und Standortanalyse bei Grindung oder
Ubernahme eines Unternehmens bericksichtigen
f) rechtliche Bedingungen bei Grindung und Ubernahme eines
Unternehmens erldutern
g) Rechtsformen unterscheiden und eine geeignete auswahlen
h) Finanzierungsquellen und Férdermdglichkeiten fur
unternehmerische Selbststandigkeit erkunden und auswahlen,
Finanzierung planen
i)  Versicherungsarten fir unternehmerische Selbststandigkeit
auswéahlen
k) Steuerarten im Rahmen der unternehmerischen

Selbststandigkeit aufzeigen
Kennziffern zur Steuerung des Unternehmens bewerten
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14.1 Warenbereiche und Warengruppen an der Tankstelle

Mit der Neuordnung der Ausbildungsberufe im Einzelhandel ist die Festlegung von Fachbereichen
entfallen. Der ausbildende Betrieb legt die vorhandenen Warenbereiche als ,,Ausbildungssortiment*
fest. Die Warensortiment muss vom Auszubildenden dargestellt und die Struktur eines Warenbe-
reichs (mindestens zwei Warengruppen) erldutert werden konnen. Im zweiten Ausbildungsjahr miis-
sen im Wahlbaustein ,,Beratung und Verkauf* vertiefte Kenntnisse zweier Warengruppen eines Wa-
renbereichs vermittelt werden; im dritten Ausbildungsjahr (Einzelhandelskaufmann) kommen zwei
weitere Warengruppen hinzu, wenn der Wahlbaustein ,,Beratung, Ware, Verkauf* gewdhlt wurde.
Folgende Warenbereiche und Warengruppen stehen an der Tankstelle zur Auswahl:

Lfd. | Warenbereich | Warengruppen | Empfehlungen fiir zu vermittelnde Fertigkeiten und
Nr. Kenntnisse

1 2 3 4

1 |Betriebsstoffe Kraftstoffe a) die unterschiedlichen Betriebsstoffe des Kraftfahrzeugs

des Fahrzeugs

benennen, Herstellung von Kraftstoffen und Verede-
lungsverfahren in Grundziigen darstellen

b) den Unterschied zwischen Otto-Kraftstoffen und Die-
sel-Kraftstoffen hinsichtlich Dichte, Klopffestigkeit,
Fliichtigkeit, Ztindwilligkeit, FlieBvermdgen und Zusét-
zen erldutern

Motorenole

a) Spezifikation von Motorendlen erldutern, Anforderun-
gen an Motorendle beschreiben, insbesondere Viskosi-
tat, Alterung und Aufnahmefdhigkeit von Verbren-
nungsriickstdnden

b) bauartbedingte Anforderungen an Getriebe beschreiben,
insbesondere fiir Schaltgetriebe und automatische Ge-
triebe

c) die Folgen des Verwendens falscher Schmierdle und
unsachgemsiBen Olwechsels oder Nachfiillens erkliren

Kraftfahrzeug-
zubehor und
Ersatzteile

Pannenhilfe /

a) das Zubehorsortiment des Betriebes beschreiben

Sicherheits- b) Kraftfahrzeugzubehor nach Nutzungszweck einordnen,
artikel insbesondere Sicherheitszubehor benennen und An-
wendung beschreiben
¢) den Kunden tiber Einsatzmoglichkeiten / gesetzliche
Vorschriften fiir sein Kraftfahrzeug beraten
Reinigungs- a) MalBnahmen zur Pflege und Reinigung des Kraftfahr-
und Pflege- zeugs erldutern
mittel b) Kunden iiber Serviceleistungen des Ausbildungsbetrie-

bes zur Reinigung und Pflege beraten

c) Reinigungs- und Pflegemittel nach Verwendungszweck
einordnen und zweckgerichtet anbieten

d) Lackreinigung und -konservierung nach System erldu-
tern, erforderliche Komponenten benennen, ihre Wir-
kung und Anwendung beschreiben

e) Scheibenwasserfrostschutz
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Lfd.

Warenbereich

2

Warengruppen

Empfehlungen fiir zu vermittelnde Fertigkeiten und

Kenntnisse

3

4

Reifen

d)

e)

f)
9)
h)

Den Aufbau von Reifen beschreiben

Die Reifenquerschnittformen unterscheiden und die
Auswirkung des einzelnen Querschnitts auf das Fahr-
verhalten beschreiben

Die Reifenbezeichnung erldutern und Empfehlungen
fiir die richtige Wahl der Reifen unter Beachtung der
Allgemeinen Betriebserlaubnis geben

Den Einfluss von Gummimischung und Profilgestal-
tung der Reifen auf ihre Einsetzbarkeit bei unterschied-
lichen Wetterverhéltnissen beschreiben, Beispiele nen-
nen

Felgenarten und —formen unterscheiden und ihre Ver-
wendung aufzeigen

Passende Reifen und Felgen einander zuordnen

die Notwendigkeit des Auswuchtens erldutern
typische Beschiddigungsursachen fiir Reifen nennen

Dienstleistungen

Autowische

Eigenschaften und Anwendungen der Waschprogramme
beschreiben

Wagenpflege

Eigenschaften und Anwendungsmoglichkeiten von Pfle-
gedienstleistungen (Innenreinigungen etc.) beschreiben

Shop-Produkte
(Food, Non-
Food)

Getrinke

a)
b)
c)
d)
e)
f)

9)

gesetzliche Bestimmungen zur Abgabe von Alkohol
Das Sortiment

Weinqualitdten erkldren

Kihlung der Getrinke

MHD und Lebensmittelverordnung

Regionale und saisonale Besonderheiten in Sortimenten
des Ausbildungsbetriebes darstellen

Pfandsystem darstellen (Pfand auf Ein-
/Mehrwegartikel)

Food

a)

b)

MHD und Lebensmittelhygieneverordnung, MaBinah-
men zu HACCP erklédren kénnen

Lagerung, Kiihlkette, Zubereitung unter Berticksichti-
gung der Lebensmittelverordnungen

Regionale und saisonale Besonderheiten in Sortimenten
des Ausbildungsbetriebes darstellen
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Lfd. | Warenbereich | Warengruppen | Empfehlungen fiir zu vermittelnde Fertigkeiten und
Nr. Kenntnisse
1 2 3 4
Non- Food a) Bedarfsartikel fiir Reise und Unterwegs nennen

(incl. Tabakwa-
ren und Karten,
Biicher, Zeit-
schriften)

b) Bedarfsartikel zielgruppenorientiert anbieten (Fahrer,
Beifahrer, Kinder, Lang- und Kurzfahrt)

c) Unterschiede zwischen kartografischen Erzeugnissen
erldutern

d) Sortiment Tabakwaren

e) gesetzliche Bestimmungen zur Abgabe von Tabakwa-
ren beschreiben
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15. Ausbildungsrahmenplan (zeitliche Gliederung)
Kaufmann im Einzelhandel/zur Kauffrau im Einzelhandel

1. Ausbildungsjahr

A: Die Fertigkeiten und Kenntnisse zur Berufsbildpositionen 2.2: Teamarbeit und Kooperation, Ar-
beitsorganisation sowie 3: Warensortiment, sind wihrend des gesamten ersten Ausbildungsjahres
zu vermitteln.

B:
(1)  Ineinem Zeitraum von insgesamt drei bis fiinf Monaten sind schwerpunktméBig die
Fertigkeiten und Kenntnisse der Berufsbildpositionen

1.1 Bedeutung und Struktur des Einzelhandels,

1.2 Stellung des Ausbildungsbetriebes am Markt,

1.3 Organisation des Ausbildungsbetriebes,

1.4 Berufsbildung, Personalwirtschaft, arbeits- und sozialrechtliche Vorschriften,
2.1 Informations- und Kommunikationssysteme,

7.1 Grundlagen der Warenwirtschaft

zu vermitteln.

(2)  Ineinem Zeitraum von insgesamt drei bis fiinf Monaten sind schwerpunktmiBig die Fertigkeiten
und Kenntnisse der Berufsbildpositionen

1.6 Umweltschutz,

4.1 kunden- und dienstleistungsorientiertes Verhalten,
4.2 Kommunikation mit Kunden,

6.1 Werbemalinahmen,

6.2 Warenprisentation

zu vermitteln.

(3) Ineinem Zeitraum von insgesamt drei bis fiinf Monaten sind schwerpunktmifig die Fertigkeiten
und Kenntnisse der Berufsbildpositionen

1.5 Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit,
5.1 Kassieren,

5.2 Kassenabrechnung,

8.1 Rechenvorgénge in der Praxis

zu vermitteln und im Zusammenhang damit die Fertigkeiten und Kenntnisse der Berufsbildposition
7.1  Grundlagen der Warenwirtschaft
fortzufiihren.

2. Ausbildungsjahr

A: Die Fertigkeiten und Kenntnisse zur Berufsbildpositionen 2.2: Teamarbeit und Kooperation, Arbeits-
organisation sowie 3: Warensortiment, sind wahrend des gesamten zweiten Ausbildungsjahres
fortzufithren

B:

(1)  Ineinem Zeitraum von insgesamt drei bis fiinf Monaten sind schwerpunktmifig die Fertigkeiten
und Kenntnisse der Berufsbildpositionen

4.3 Beschwerde und Reklamation,

6.3 Kundenservice

zu vermitteln und im Zusammenhang damit die Fertigkeiten und Kenntnisse der Berufsbildpositionen
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1.6 Umweltschutz,

4.1 kunden- und dienstleistungsorientiertes Verhalten,
4.2 Kommunikation mit Kunden,

6.1 Werbemalinahmen,

6.2 Warenprisentation

fortzufiihren.

(2)  Ineinem Zeitraum von insgesamt vier bis sechs Monaten sind schwerpunktméBig die Fertigkeiten

und Kenntnisse der Berufsbildpositionen

6.4 Preisbildung,

7.2 Bestandskontrolle, Inventur,

7.3 Wareneingang, Warenlagerung,

8.2 Kalkulation

zu vermitteln und im Zusammenhang damit die Fertigkeiten und Kenntnisse der Berufsbildpositionen
1.5 Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit,
2.1 Informations- und Kommunikationssysteme,

5.1 Kassieren,

5.2 Kassenabrechnung,

7.1 Grundlagen der Warenwirtschaft,

8.1 Rechenvorginge in der Praxis

fortzufiihren.

(3) Ineinem Zeitraum von insgesamt drei Monaten sind schwerpunktméaBig die Fertigkeiten und
Kenntnisse der Berufsbildpositionen einer der vier Wahlqualifikationseinheiten gemaf § 12 Abs. 2

Ir1. Warenannahme, Warenlagerung,
Ir2. Beratung und Verkauf,

II 3. Kasse,

11 4. MarketingmafBnahmen

zu vermitteln

3. Ausbildungsjahr

(1)  Ineinem Zeitraum von insgesamt drei Monaten sind schwerpunktméBig die Fertigkeiten und
Kenntnisse der Berufsbildposition

9. Einzelhandelsprozesse

zu vermitteln.

(2)  Ineinem Zeitraum von jeweils drei Monaten sind schwerpunktméBig die Fertigkeiten und Kennt-
nisse der Berufsbildpositionen der drei ausgewéhlten Wahlqualifikationseinheiten nach § 12 Abs. 3
III 1. Beratung, Ware, Verkauf,

111 2. beschaffungsorientierte Warenwirtschaft,
111 3. warenwirtschaftliche Analyse,
III 4. kaufménnische Steuerung und Kontrolle,

III 5. Marketing,
III 6. IT- Anwendungen,

I 7. Personal,
zu vermitteln
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16. Jugendschutz in der Offentlichkeit

Das neue Jugendschutzgesetz ist am 1. April 2003 zeitgleich mit dem Jugendmedienschutz-
Staatsvertrag in Kraft getreten.

Begriffsbestimmungen im Sinne des Gesetzes:

e _ Kinder“ sind Personen, die noch nicht 14 Jahre alt sind.

e Jugendliche” sind Personen, die 14 aber noch nicht 18 Jahre alt sind.

e Ein ,Personensorgeberechtigter ist eine Person, der allein oder gemeinsam mit einer anderen
Person nach BGB die Personensorge zusteht,

e FEin , Erziechungsbeauftragter ist eine Person iiber 18 Jahre, die auf Dauer oder zeitweise auf-
grund einer Vereinbarung mit der personensorgeberechtigten Person Erziehungsaufgaben wahr-
nimmt oder soweit sie ein Kind oder eine jugendliche Person im Rahmen der Ausbildung oder
der Jugendhilfe betreut.

§4  Gaststiitten

Der Aufenthalt in Gaststitten darf Kindern und Jugendlichen unter 16 Jahren nur gestattet werden,
wenn eine personensorgeberechtigte oder erziehungsbeauftragte Person sie begleitet oder wenn sie in
der Zeit zwischen 5 Uhr und 23 Uhr eine Mahlzeit einnehmen.

§ 6  Spielhallen, Gliicksspiele
Die Anwesenheit in 6ffentlichen Spielhallen oder dhnlich vorwiegend dem Spielbetrieb dienenden
Réumen darf Kindern und Jugendlichen nicht gestattet werden.

§9  Alkoholische Getrinke

e Branntwein, branntweinhaltige Getrianke oder Lebensmittel, die Branntwein in nicht nur gering-
fiigiger Menge enthalten, diirfen an Kinder und Jugendliche,

e andere alkoholische Getranke an Kinder und Jugendliche unter 16 Jahren

weder abgegeben noch ihnen der Verzehr gestattet werden. Dies gilt nicht, wenn der Jugendliche von

einer personensorgeberechtigten Person begleitet wird.

§ 10 Rauchen in der Offentlichkeit, Tabakwaren

In Gaststitten, Verkaufsstellen oder sonst in der Offentlichkeit diirfen Tabakwaren an Kinder und
Jugendliche unter 16 Jahren weder abgegeben noch darf ihnen das Rauchen gestattet werden.

Bei Zigarettenautomaten sind nach dem Ablauf angemessener Ubergangsfristen technische Vorkeh-
rungen vorgeschrieben, die die Bedienung durch Kinder oder Jugendliche unter 16 Jahren ausschlie-
Ben.

Zum 1. Januar 2007 miissen alle Automaten umgeriistet sein.

Automaten nur an Orten, wo sie den Jugendlichen nicht zugdnglich sind.

Es werden empfindliche BuBlgelder fiir Zuwiderhandlungen fiir alle o.g. Punkte verhéingt.
16.1 Jugendschutz im Bereich der Medien

§ 12 Bildtriger mit Filmen oder Spielen

e Bildtriager (CD, DVD), Illustrierte, Videos und PC-Spiele

e Programme miissen von der obersten Landesbehorde oder einer Organisation der freiwilligen
Selbstkontrolle fiir die Alterstufe freigegeben und gekennzeichnet worden sind.

e Bildtrdger die nicht oder mit ,,Keine Jugendfreigabe“ gekennzeichnet sind diirfen nicht angebo-
ten, tiberlassen oder zuginglich gemacht werden.
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§ 13  Bildschirmspielgeriite

Das Spielen an elektronischen Bildschirmspielgerdten ohne Gewinnmoglichkeit, die 6ffentlich aufge-
stellt sind, darf Kindern und Jugendlichen ohne Begleitung einer personensorgeberechtigten oder
erziechungsbeauftragten Person nur gestattet werden, wenn die Programme von der Bundespriifstelle
fiir jugendgefdhrdende Medien fiir ihre Altersgruppe freigegeben und gekennzeichnet worden sind.

§ 14 Kennzeichnung von Filmen und Film- und Spielprogrammen
,Freigegeben ohne Altersbegrenzung*

,Freigegeben ab sechs Jahren*

,Freigegeben ab zwolf Jahren*

,Freigegeben ab 16 Jahre*

,,Keine Jugendfreigabe®

§15  Jugendgefihrdende Trigermedien

Tragermedien, deren Aufnahme in die Liste (Bundespriifstelle fiir jugendgefidhrdende Medien)
bekannt gemacht ist, diirfen nicht an Kinder und Jugendlichen abgeben oder sonst zugénglich ge-
macht werden.

Mit Freiheitsstrafen bis 1 Jahr oder Geldstrafen wird bestraft, wer ein Trigermedium anbie-
tet, iiberlésst, zugiinglich macht, vorfiihrt, ankiindigt oder anpreist.
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17. Wo gibt es Forderprogramme?
Adressen:

17.1 Bund

Bundesministerium fiir Wirtschaft und Arbeit (BMWA)
Darlehensantrage nach dem ERP-Ausbildungsplitze-Programm konnen bei jedem Kreditinstitut einge-
reicht werden.

Deutsche Ausgleichsbank (DtA)

Darlehensantrage nach dem DtA- Existenzgriindungsprogramm kénnen bei jedem Kreditinstitut einge-
reicht werden. Deutsche Ausgleichsbank, Ludwig-Erhard-Platz 1 — 3, Bonn - Bad Godesberg, Tel.:
(0228) 831 -0

17.2 Linder

Informationen tiber die Forderprogramme der Léander erhalten Sie bei der zustdndigen Kammer.

e Zusitzliche (auBler-) betriebliche, erstmalige, neu geschaffene oder Ausbildung iiber Bedarf; Exis-
tenzgriinder.

e Ausbildung im Verbund

e Ausbildung besonderer Personengruppen

e Sonstige Forderungen

BADEN-WURTTEMBERG
Landesgewerbeamt Baden-Wiirttemberg
Haus der Wirtschaft
Willi-Bleicher-Straf3e 19, 70174 Stuttgart
Tel.: (0711) 123 —26 63

BAYERN
Landesamt fiir Versorgung und Familienférderung
Hegelstr. 2, 95440 Bayreuth
Tel.: (0921) 60 51

BERLIN
Senatsverwaltung fiir Arbeit, Soziales und Frauen
Oranienstr. 106, 10969 Berlin
Tel.: (030) 22 22 46

BRANDENBURG
Landesagentur fiir Struktur- und Arbeit LASA Brandenburg GmbH
Geschiftsbereich Programmzentrale
Wetzlaer Stralie 54, 14482 Potsdam
Tel.: (0331) 6 00 22 00

BREMEN
Stadt Bremen: W{G
Bremer Wirtschaftsforderung
Langenstralle 6 — 8, 28195 Bremen
Tel.: (0421) 60 02 24
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HAMBURG
Amt fiir Berufliche Bildung und Weiterbildung
Hamburger Str. 131, 22083 Hamburg
Tel.: (040) 42863 — 20 31

HESSEN

Hessisches Ministerium fiir Wirtschaft, Verkehr und Landesentwicklung

Postfach 3129, 65021 Wiesbaden
Tel.: (0611) 8150

MECKLENBURG-VORPOMMERN
Landesforderinstitut Mecklenburg - Vorpommern
Werkstralle 213, 19061 Schwerin
Tel.: (0385) 63 63-12 82

NIEDERSACHSEN
Ministerium fiir Wirtschaft
Tel.: (0511) 120-0

NORDRHEIN-WESTFALEN
Ministerium fiir Wirtschaft und Soziales
Horionplatz 1, 40213 Diisseldorf
Tel.: (0211) 861 80

RHEINLAND-PFALZ
Uber die Kammern an die Investitions- und Strukturbank GmbH
Wilhelm-Theodor- Rémheld-Str. 22, 55130 Mainz
Tel.: (06131) 985-0

SAARLAND
Uber die zustindige Kammer an das Ministerium fiir Wirtschaft
Referat: Berufliche Erstausbildung
Postfach 10 09 41, 66009 Saarbriicken
Tel.: (0681) 58 80 65 06

SACHSEN
Uber die zustindige Kammer
an das Sichsisches Staatsministerium fiir Wirtschaft und Arbeit
Budapester Strale 5, 01069 Dresden
Tel.: (0351) 564 -0

SACHSEN-ANHALT
Regierungsprasidium Dessau, Tel.: (0340) 6506 - 582

SCHLESWIG-HOLSTEIN
Ministerium fiir Wirtschaft, Arbeit und Verkehr
Diisternbrooker Weg 94, 24105 Kiel, Tel.: (0431) 988 — 46 47

THURINGEN
Thiiringer Ministerium fiir Wirtschaft und Infrastruktur
Referat fiir Presse- und Offentlichkeitsarbeit
Max - Reger - Strafie 4 — 8, 99096 Erfurt
Tel.: (0361) 379 -0
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Informationsquellen

Bundesagentur fiir Arbeit
www.arbeitsagentur.de

Bundesinstitut fiir Berufsbildung (BIBB)
www.bibb.de

Bundesverband Tankstellen und Gewerbliche Autowésche e.V. (BTG)
www.autowaschen.de

Berufsgenossenschaft im Einzelhandel (BGE)
www.bge.de

Berufsbildungsreformgesetz —(BerBiRefG)
www.berlin.de/hjav/gesetze/ausbildung.html

Deutsche Industrie- und Handelskammertag (DIHK)
www.dihk.de

Industrie- und Handelskammern
iiber www.dihk.de abfragen

Zentralverband des Tankstellengewerbes e.V. (ZTG)
www.tankstellen-ztg.de
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