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Hilfreiche Websites

AKTUELLE INFORMATIONEN ZUR LEHRLINGSAUSBILDUNG
FINDEN SIE AUF FOLGENDEN WEBSITES:

wiw

Bundesministerium fiir
Wissenschaft, Forschung und Wirtschaft

Bundesministerium fiir Wissenschaft, Forschung und Wirtschaft
bmwfw.gv.at — Berufsausbildung — Lehrlings- und Berufsausbildung

W KOl

DER HANDEL

Bundessparte Handel
www.derhandel.at

W K O e

WIRTSCHAFTSKAMMER OSTERREICH

Wirtschaftskammer Osterreich
https://www.wko.at/service/bildung-lehre/start.html

GPV- dip

DIE JUGENDGEWERKSCHAFT

GPA-djp - Informationen fiir Lehrlinge im Handel
handelslehrling.at

ler Lehre

QUALTATE

Qualitit in der Lehre
www.qualitaet-lehre.at

Fit for Future - Lehrbetriebe schaffen Zukunft

Im Fit for Future-Buch verraten Osterreichs beste Lehrbetriebe die Grundlagen ihres Aus-
bildungserfolges - von der Rekrutierung tiber moderne Ausbildungsmethoden bis hin zur
Karriereplanung. Das Buch basiert auf mehr als 500 Einsendungen zum Staatspreis ,Beste
Lehrbetriebe - Fit for Future” und enthalt zahlreiche Best Practice-Beispiele der heimischen
Top-Betriebe.

Diese Publikation kann kostenlos unter bestellung@ibw.at bezogen werden bzw. steht unter
ibw.at/fitforfuture zum Download zur Verfiigung.

Dieser Ausbildungsleitfaden steht auch zum Download zur Verfiigung:
qualitaet-lehre.at - Downloads




Der Ausbildungsleitfaden

Die praktische Hilfe fiir die Ausbildung im Lehrbetrieb

Mit dem Ausbildungsleitfaden werden die gesetzlichen Inhalte des Schwerpunktes Digitaler Ver-
kaufin einer praxisgerechten, leicht verstandlichen Sprache dargestellt. Handlungsempfehlungen,
Beispiele und Tipps zu den jeweiligen Berufsbildpositionen dienen als Vorschlage zur Umsetzung
in der betrieblichen Ausbildung.

Der Schwerpunkt Digitaler Verkauf kann als Ergdnzung zu den fachlichen Schwerpunkten

B Allgemeiner Einzelhandel, B Lebensmittelhandel,

B Baustoffhandel, M Parfiimerie,

B Einrichtungsberatung, M Schuhe,

M Eisen- und Hartwaren, B Sportartikel,

B Elektro-Elektronikberatung, B Telekommunikation,

M Feinkostfachverkauf, B Textilhandel,

M Gartencenter, B Uhren- und Juwelenberatung
B Kraftfahrzeuge und Ersatzteile,

ausgebildet werden.

Zu den genannten Schwerpunkten wurden bereits acht Ausbildungsleitfiden erstellt, weitere
Ausbildungsleitfiden befinden sich derzeit in Ausarbeitung. Die Ausbildungsleitfiden stehen
Thnen auf der Website www.qualitaet-lehre.at zum Download zur Verfiigung.

AN WEN RICHTET SICH DIESER AUSBILDUNGSLEITFADEN?

Dieser Ausbildungsleitfaden richtet sich an alle an der Lehrausbildung beteiligten Personen, wie
Ausbilder/innen, Personalverantwortliche, Betriebsrate, Lehrstellenberater/innen, Eltern und
Lehrlinge.

WIE IST DIESER AUSBILDUNGSLEITFADEN AUFGEBAUT?

© Lernen und Arbeiten im Lehrbetrieb Seite 10

@ Ware und Sortiment Seite 19

© Verkauf Seite 23

Wir danken allen Unternehmen, die uns praktische Beispiele zur Verfiigung gestellt und mit
Tipps aus der Ausbildungspraxis dazu beigetragen haben, diese Unterlage zu erstellen.

Die Entwicklung dieses Ausbildungsleitfadens erfolgte mit Unterstiitzung von Grof3-, Mittel- und Kleinbetrieben aus
mehreren Bundesldndern und unterschiedlichen Branchen des Einzelhandels. Der Ausbildungsleitfaden und die ange-
fithrten Best-Practice-Beispiele sollen als Orientierung und Anregung dienen. Diese kénnen je nach betrieblichen Anfor-
derungen individuell angepasst werden. Weitere Best-Practice-Beispiele finden Sie in den Ausbildungsleitfiaden fiir die
anderen Schwerpunkte des Lehrberufs Einzelhandel.

DER AUSBILDUNGSLEITFADEN




Erfolgreich ausbilden im
Einzelhandel - Schwerpunkt
D igitaler Ve rkan (ZUSATZAUSBILDUNG)

@ Lernen und Arbeiten im Lehrbetrieb

O Vertriebsstruktur 11
O Funktionsweise von Onlineshops 15
[0 Digitale Endgeriate 16
O Datenbanksysteme 17

Best-Practice-Beispiel 14

@ Ware und Sortiment

[0 Online-Sortiment 20
[0 Online-Warenpriasentation 21
[0 Versandvorbereitung 22

Beratung und Warenprasentation mit digitalen Endgeriten 24
Online-Verkaufsabwicklung 26
Beschwerden & Reklamationen 27
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Jeder Ausbildungsbereich beginnt mit einer Ubersichtstabelle der Ausbildungsziele, die Sie
gemeinsam mit [hrem Lehrling erreichen sollen. In den weiteren Tabellen werden die einzelnen
Ausbildungsziele genauer beschrieben. Gliederung und Wording des Ausbildungsleitfadens sind
anders als im Berufsbild. Selbstverstandlich finden sich aber alle Ausbildungsinhalte des Berufs-
bildes im Ausbildungsleitfaden wieder. Die Gliederung wurde auf Basis zahlreicher Gesprache mit
Ausbilderinnen und Ausbildern sowie diverser Betriebsbesuche entwickelt.

Beispiel fiir ein Ausbildungsziel und Ausbildungsinhalte:

Ihr Lehrling kann die Funktionsweise des Onlineshops erklaren. - Ausbildungsziel

1. Lehrjahr 2. Lehrjahr 3. Lehrjahr

Ihr Lehrling kennt die Bestellabfolge im Onlineshop.

- Bestellung nur mit Registrierung:
(Name, Adresse etc. muss beim erstmaligen Verwenden
hinterlegt werden, Passwort fiir den Login-Bereich muss vergeben
werden etc.)

- Bestellung mit Gastzugang

— Ausbildungsinhalt: Erstreckt
sich ein Ausbildungsinhalt
iiber mehrere Lehrjahre, ist die
Ausbildung im ersten ange-
fithrten Lehrjahr zu beginnen
und im letzten angefiihrten
Lehrjahr abzuschlief3en

Ihr Lehrling kann Fehlermeldungen des Onlineshops einschitzen und beheben.
z. B. Hdufige Fehlertypen erkennen (Pflichtfelder in der Formularmaske nicht ausgefiillt etc.)

Thr Lehrling kennt die Prozessabfolge nach einem

Bestelleingang iiber den Onlineshop.

! Kenntnisse der Abldufe im Online-Bereich (Bestellung, Lo Beispiele: Jeder Lehrbetrieb
E Warenbewegungen und Logistik, digitale Belege, Verwaltungs- ! istanders. Der Ausbildungs-

E systeme etc.) ! leitfaden und die angefiihrten
: ! Beispiele sollen als Orientie-

| | rung und Anregung dienen,

E | die je nach Tatigkeitsfeld und
E ! betrieblichen Anforderungen
E individuell angepasst werden

Thr Lehrling kennt iibliche Abkiirzung und
Bezeichnungen.
z. B. QR-Codes, FAQ, URL, AGB, WWW, ECG, PHP etc.

Ihr Lehrling kennt wichtige Ansprechpartner fiir den Onlineshop. koénnen.
Er weif3, was ihre wesentlichen Aufgaben sind.
z. B.
- Ansprechpartner fiir technische Hilfestellungen
- Ansprechpartner in der Logistik (Warenlieferungen, Retoursendungen etc.)
- Callcenter
Dieses Ausbildungsziel bezieht sich auf folgende Berufsbildpositionen des Schwerpunktes — Berufsbildpositionen:
Digitaler Verkauf:1.2.6,1.1.4,7.1 Die Berufsbildpositionen
verweisen auf die Ausbil-
dungsverordnung
,Einzelhandel -

Allgemeiner Einzelhandel.”
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Ausbildungsbereich
Lernen und Arbeiten
im Lehrbetrieb

Ubersicht: Das sollen Sie mit Ihrem Lehrling in der Ausbildung gemeinsam erreichen:

Thr Lehrling kann ...
2. Lehrjahr

1. Lehrjahr 3. Lehrjahr

... einen Uberblick iiber die Vertriebsstruktur seines Lehrbetriebes geben.

betriebstypische
Vertriebsstruktur kennen

den Webauftritt kennen
Online-Medien kennen

Vorteile des stationdren Handels kennen
Vorteile des Online-Handels kennen
Vorteile kombinierter Vertriebsstrukturen kennen
Online-Vertriebskanéle kennen

— Seite 11

| Werbemafsnahmen kennen

Sicherheits- und Qualitétszertifikate kennen

Trends und Entwicklungen im digitalen Verkauf kennen

... die Funktionsweise des Onlineshops erkliren.

Bestellabfolge kennen
Fehlermeldungen einschitzen und beheben

die Prozessabfolge nach Bestelleingang kennen

Abkiirzungen und Bezeichnungen kennen

— Seite 15

wichtige Ansprechpartner kennen
... digitale Endgerite verwenden.
Digitale Endgerite kennen
Digitale Endgerite bedienen
— Seite 16 Abkiirzungen und Bezeichnungen kennen
Sicherheitsrisiken kennen

Sicherheitsstandards einhalten

Datenaustausch zu Schnittstellen kennen
.. das Datenbanksystem bedienen.
Den Aufbau der Kundendatei kennen
Den unternehmerischen Wert der Kundendatei erkennen

Kundendaten suchen und
- Seite 17 Kundensegmente bilden

rechtliche Rahmenbedingungen kennen
Folgen von Datenmissbrauch kennen

Kundendaten anlegen
und verwalten
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Ihr Lehrling kann einen Uberblick iiber die Vertriebsstruktur seines Lehrbetriebes geben.

1. Lehrjahr 2. Lehrjahr 3. Lehrjahr

Ihr Lehrling kennt die Vertriebs-
strukur seines Lehrbetriebes

z. B. kennt die Filialstruktur, weifs wie der
Umsatz zwischen Online-Handel und

stationdren Handel verteilt ist

Ihr Lehrling kennt den Webauftritt

seines Lehrbetriebes.

z. B. kennt

- die Webadresse seines Lehrbetriebes

- die Inhalte der Website

- etwaige Partner-Websites oder
Online-Verkaufsplattformen bzw.
-Marktpldtze

Ihr Lehrling kennt Online-Medien,
die vom Lehrbetrieb genutzt werden.
z. B. Social-Media-Auftritt des
Lehrbetriebes, diverse Online-Foren,
Newsletter etc.

z. B. Fachberatung an Ort und Stelle, Einkaufserlebnis, Waren kénnen ausprobiert und angegriffen werden etc.

Ihr Lehrling kennt die Vorteile des Online-Handels.
z. B. durchgdingig gedffnet, keine Wegzeiten und Anfahrten, Warenverfiigbarkeit sofort feststellbar etc.

Ihr Lehrling kennt die Vorteile kombinierter Vertriebsstrukturen.
z. B. Verbreiterung des Warenangebots, Entkoppelung von Offnungszeiten,
Online-Reservierungen, online bestellen und stationdr abholen etc.

Ihr Lehrling kann einen Uberblick iiber die Online-Vertriebskaniile des Lehrbetriebes geben.

z. B. Wissen,

- wie viele und welche eigenen Online-Verkaufsplattformen betrieben werden

- wie viele und welche Apps fiir den Online-Verkauf verfiighar sind

- auf welchen anderen Online-Verkaufsplattformen bzw. -Marktpldtzen der Lehrbetrieb aktiv ist

- unter welcher Webadresse der Shop/die Shops abrufbar ist/sind

- welche Waren online angeboten werden

- wie das Warenangebot im Onlineshop strukturiert ist (nach Zielgruppen, Produktgruppen etc.)

- mit welchen Funktionen die Online-Verkaufsplattform ausgestattet ist (Einkaufsliste, Merk- oder Vergleichsfunktion,
Produktbewertungen etc.)

- mit welchen Endgerdten auf die Online-Verkaufsplattformen zugegriffen werden kann (Tablet, Smartphone etc.)

Kennen der AGBs, insbesondere Widerrufsbestimmungen sowie Liefer- und Zahlungsbedingungen des Onlineshops des

! Thr Lehrling kennt die Vorteile des stationdaren Handels.
! Lehrbetriebes.

Fortsetzung —

TOOL 2: LERNEN UND ARBEITEN IM LEHRBETRIEB




Ihr Lehrling kann einen Uberblick iiber die Vertriebsstruktur seines Lehrbetriebes geben.

1. Lehrjahr 2. Lehrjahr 3. Lehrjahr

Ihr Lehrling kennt Werbemaf3-
nahmen fiir den Online-Verkauf.
E z. B. Bewerbung im Verkaufsgesprdch, :
E in der Filiale, in Social-Media- :
E Kandlen, itiber Werbebanner, in :
E Online-Bewertungssystemen; E-Mail- :
E Marketing; klassische Online-PR, :
E Suchmaschinenmarketing etc. :

Ihr Lehrling kennt Sicherheits- und Qualititszertifikate der Online-
Vertriebskanaile des Lehrbetriebes.
z. B. Kiuferschutz-Giitesiegel, Osterreichisches E-Commerce-Giitezeichen etc.

Ihr Lehrling kennt die Trends und Entwicklungen im digitalen Verkauf.
z. B. Pilotprojekte des Lehrbetriebs zu intelligenten Einkaufswagen, RFID-gesteu-
erte Lager- und Mehrwegsysteme, digitale Preisschilder, intelligente Spiegel und
Schaufenster

.......................................................................................................................

Dieses Ausbildungsziel bezieht sich auf folgende Berufsbildpositionen des Schwerpunktes Digitaler Verkauf: 1.1.3, 1.2.6,

43.8,6.25
@
()
,Es ist ein positiver Nebeneffekt, dass sich die Lehrlinge durch das Kommissionieren der Online-Be-
AUS D stellungen sehr gut im Geschdft auskennen. Sie gehen bewusst durch die Gdnge und lernen dadurch,
PRAX wo die Produkte platziert sind. Das ist auch fiir ihren Alltag im Geschdift sehr hilfreich, da sie sich
—— merken, wo die Produkte zu finden sind.”

Eva Giefing, Personalentwicklerin

,Kein Mitarbeiter méchte rund um die Uhr oder am Sonntag in der Filiale arbeiten. Kunden méchten
aber auch zu diesen Zeiten nach Produkten recherchieren und einkaufen. Unseren Lehrlingen er-
kldren wir, dass wir durch die Online-Vertriebskandle die Moglichkeit haben, Kunden in unsere
Filialen einzuladen und damit die Vorteile der persénliche Beratung mit der stdndigen Verfiigbarkeit
kombinieren kénnen.”

Mag. Eva Heimel, Leiterin Personalentwicklung

,Durch den zusdtzlichen Einsatz von Tablets in den Filialen bieten wir unseren Kundeninnen und
Kunden ein erweitertes Warenangebot. Artikel aus dem Onlineshop kénnen damit bequem direkt in
der Filiale bestellt oder zum Kunden nach Hause geliefert werden. Es ist sehr wichtig, den Zusatz-
nutzen, den das Cross Channeling mit sich bringt, den Lehrlingen nédherzubringen.”

Mag. Thomas Lend], Leiter Human Resources

,Wir sind fiir den Kunden da, online und stationdr - also greifbar. Daher kénnen wir auch mehr.
Neben Lieferung und Montage bzw. Anschluss, Reparatur und Altgerdteentsorgung kénnen wir
mit persénlicher Beratung punkten. Lehrlinge miisse diese Vorteile erkennen und in das Verkaufs-
gesprdch einfliefSen lassen.”

KommR Ing. Wolfgang Krejcik, Geschaftsfiihrer

12 TOOL 2: LERNEN UND ARBEITEN IM LEHRBETRIEB




,Unsere Online-Marketingaktivitdten werden den Lehrlingen im Rahmen von Projekten oder im

regelmdfSigen Austausch mit den Verantwortlichen nédhergebracht. AufSerdem laden wir unsere 1
Lehrlinge ein, auf unserer Facebook-Seite aktiv zu werden.”

Claudia Schmidt, Competence Development Leader

,Gerade Lehrlinge steigen bereits mit umfangreichem Vorwissen und Erfahrungen mit digitalen
Medien in den Beruf ein. Aufbauend darauf kénnen wir unsere Online-Vertriebskandile sehr schnell
verstdndlich und bedienbar machen.”

Mag. Eva Heimel, Leiterin Personalentwicklung

Ausbildungstipps
A N @

B Nehmen Sie sich ausreichend Zeit fiir neue Lehrlinge: Fiihren Sie diese durch den Be-
trieb, stellen Sie die Mitarbeiter vor, erkldren Sie den Ablauf der Lehrlingsausbildung und
wichtige Regeln. Das hilft den Lehrlingen, sich im neuen Umfeld zurechtzufinden.

B Ubergeben Sie Ihren Lehrlingen eine Lehrlingsmappe mit allen wichtigen Informationen 4
iiber den Lehrbetrieb und die Ausbildung.

B Uberfordern Sie Ihre Lehrlinge in der Einfiihrungsphase nicht. Kein Mensch kann sich
gleich am Anfang alles merken. Wiederholen Sie einzelne Schritte/Themen und betonen
Sie, dass Sie jederzeit fiir Fragen zur Verfligung stehen.

B Je klarer Sie Regeln aussprechen, desto besser kann sich Ihr Lehrling daran halten. Gehen
Sie mit Ihrem Lehrling zu Beginn der Ausbildung Verhaltensregeln, wie das Verhalten im
Krankheitsfall oder bei Zuspatkommen, durch. Weisen Sie Ihren Lehrling darauf hin, dass
keine betriebsinternen Angelegenheiten nach aufden getragen oder im Internet veroffent-
licht werden diirfen. Das gilt auch fiir Facebook und Co. Machen Sie die Konsequenzen
von Fehlverhalten deutlich (z. B. Schaden fiir den Betrieb, Verwarnung).

B Geben Sie Lehrlingen im zweiten oder dritten Lehrjahr die Aufgabe, neue Lehrlinge
durch den Betrieb zu fiihren. Auch bei Betriebsbesuchen von Schulklassen, bei Schnup-
perlehrlingen oder einem Tag der offenen Tiir konnen Lehrlinge Betriebsfithrungen
iibernehmen.

B Dokumentieren Sie gemeinsam mit Ihrem Lehrling regelmaf3ig, was bereits gelernt
wurde, beispielsweise mit Hilfe folgender Ausbildungsdokumentation:

J

Ein Ausschnitt aus der Ausbildungsdokumentation:

~
Ausbildungsdokumentation

fiir den Lehrberuf Einzelhandel - Zusatzausbildung Schwerpunkt Digitaler Verkauf

Ihr Lehrling kann ...

... Kunden bei der Kaufabwicklung behilflich sein.

bei der Wahl der Liefer- bzw. Abholméglichkeiten beraten.

die zur Auswahl stehenden Online-Zahlungsméglichkeiten kennen.

beim Online-Bezahlvorgang beraten

WWwW Lehrlingssuche, Ausbildung, richtiger Umgang mit Lehrlingen und
Ausbildungsdokumentation ,Einzelhandel - Schwerpunkt Digitaler Verkauf*:
qualitaet-lehre.at
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Best Practice
Videoeinbindung in den digitalen Verkauf

Ein Einzelhandelsunternehmen im Sportartikelhandel sieht die Leidenschaft der Lehrlinge fiir den Sport und die dazu-
gehorige Ausriistung als Erfolgsfaktor fiir die gelungene Kundenberatung. Gelingt es, die Begeisterung des Kunden fiir ein
Hobby zu teilen, entsteht automatisch eine erfolgreiche Gesprachsbasis. Dann macht Verkaufen Spafd und auch der Kunde
fiihlt sich verstanden und gut beraten.

Um die Identifikation mit digitalen Medien zu starken, wurden Lehrlinge aufgefordert, Ihre Eindriicke und Erlebnisse im
Sport mit der dazugehorigen Ausriistung auf Video festzuhalten. Die Kurzfilme wurden nach einem professionellen Schnitt
online verdéffentlicht.

Dieses Projekt hat die Jugendlichen an die digitalen Moglichkeiten herangefiihrt und fiir einen guten Austausch in den
verschiedenen Filialen und iiber die unterschiedlichen Sportarten gesorgt.

Die Lehrlinge konnten ihr eigenes Video bei der Verkaufsberatung im Shop einsetzen. Danach waren die Lehrlinge
iiberzeugt, dass es viele Vorteile hat wenn digitale Medien in die Kundenberatung integriert werden.

Kilimanjaro Plus Daedalus Mid 3
Damen Trekkingschuh

Salewa Lite Train
Herren Tourenschuh
>
/

o
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Ihr Lehrling kann die Funktionsweise des Onlineshops erklaren.

1. Lehrjahr 2. Lehrjahr 3. Lehrjahr

Ihr Lehrling kennt die Bestellabfolge im Onlineshop.

- Bestellung nur mit Registrierung:
(Name, Adresse etc. muss beim erstmaligen Verwenden hinterlegt werden,
Passwort fiir den Login-Bereich muss vergeben werden etc.)

- Bestellung mit Gastzugang

Ihr Lehrling kann Fehlermeldungen des Onlineshops einschitzen und beheben.
z. B. Hdufige Fehlertypen erkennen (Pflichtfelder in der Formularmaske nicht ausgefiillt etc.)

Ihr Lehrling kennt die Prozessabfolge nach einem Bestelleingang iiber den
Onlineshop.
! Kenntnisse der Abldufe im Online-Bereich (Bestellung, Warenbewegungen und !
i Logistik, digitale Belege, Verwaltungssysteme etc.) :

Ihr Lehrling kennt iibliche Abkiirzung und Bezeichnungen.
z. B. QR-Codes, FAQ, URL, AGB, WWW, ECG, PHP etc.

Ihr Lehrling kennt wichtige Ansprechpartner fiir den Onlineshop.

Er weif3, was ihre wesentlichen Aufgaben sind.

z. B.

- Ansprechpartner fiir technische Hilfestellungen

- Ansprechpartner in der Logistik (Warenlieferungen, Retoursendungen etc.)
- Callcenter

Dieses Ausbildungsziel bezieht sich auf folgende Berufsbildpositionen des Schwerpunktes Digitaler Verkauf:1.2.6,1.1.4, 7.1

,Jeder Lehrling macht Testbestellungen im Onlineshop. Es ist wichtig, dass die Lehrlinge den gesamten
Prozess von der Produktauswahl bis hin zur Bezahlung selbstdndig ausprobieren und die einzelnen
Schritte genau kennen. Die Testbestellungen werden dann gemeinsam nachbesprochen.”
e KommR Ing. Wolfgang Krejcik, Geschiftsfiihrer

,Der Erwerb eines grundlegenden Verstdndnisses fiir Waren- und Logistikprozesse ist im Rahmen der
Ausbildung essentiell. Unsere Lehrlinge sollen wissen, wie die Belieferung funktioniert und welche
Prozesse damit verbunden sind.”

Mag. Thomas Lend], Leiter Human Resources

, Technische Probleme mit den Endgerditen oder der Software werden von unserer zentralen bzw.
lokalen IT-Abteilung/Helpdesk bearbeitet. Unseren Lehrlingen werden die Ansprechpartner gleich zu
Beginn der Ausbildung vorgestellt.”

Katharina Masser, HR Management Assistant

Ausbildungstipp

B Rechercheaufgabe: Lassen Sie Ihren Lehrling im Internet konkrete Produkte aus Ihrer Angebotspalette recher-
chieren. Dabei konnen Sie zum Beispiel auch ein Produkt aus Ihrem Webshop mit den Mitbewerberangeboten ver-
gleichen lassen. Anschliefdend bietet sich eine Besprechung iiber die Userfreundlichkeit und Produktdarstellung
der verschiedenen Onlineshops an.

WWW Brancheninfos und News fiir Lehrlinge im Handel:
handelslehrling.at

TOOL 2: LERNEN UND ARBEITEN IM LEHRBETRIEB
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Ihr Lehrling kann digitale Endgerite verwenden.

1. Lehrjahr 2. Lehrjahr 3. Lehrjahr

Ihr Lehrling kennt die betriebsinternen digitalen Endgeriite.
z. B. Tablets, Smartphones, Terminals etc.

Ihr Lehrling kann die digitalen Endgerite fachgerecht bedienen.
z. B. zeitgerechtes Aufladen des Akkus, gegebenenfalls Sicherung der Daten und Soft-
wareaktualisierungen vornehmen

Ihr Lehrling kennt iibliche Abkiirzung und Bezeichnungen.
CMS, CRM-System, SSL-verschliisselt, TLS-verschliisselt etc.

digitalen Endgeraten.
Phishing-Mails und -Websites erkennen etc.

Ihr Lehrling kann Sicherheitsstandards bei der Verwendung von digitalen
Endgeriten einhalten.
z. B. Virenschutz, Sicherheitszertifikate (SSL- bzw. TLS-Verschliisselung)

Ihr Lehrling kennt den Datenaustausch der digitalen Endgerite zu anderen
Schnittstellen im Unternehmen.
z. B. Zusammenwirken des Onlineshops mit ERP (Enterprise Ressource Planning)

Ihr Lehrling kennt die Sicherheitsrisiken bei der Verwendung von
E oder mit CRM (Customer Relation Ship) '

»Der Fokus unserer Mitarbeiter liegt auf der Beratung und dem Verkauf. Die PC-Systeme miissen
selbsterkldrend funktionieren und Updates sowie Sicherungskopien mit einem Click erledigt werden
kénnen.”

Anthea Schiitt BA, HR Aus- und Weiterbildung

,In eigenen Workshops weisen wir unsere Lehrlinge auf den korrekten Umgang mit Daten und
unsere Datenschutzrichtlinien hin. AufSerdem gibt es einen Datenschutzbeauftragten, der den
Lehrlingen jederzeit fiir Fragen zur Verfiigung steht. Die Sensibilisierung und somit Vermeidung von
Datenmissbrauch ist besonders wichtig.”

Claudia Schmidt, Competence Development Leader

,Lehrlinge sind aufgrund ihres Alters und ihres vorurteilsfreien Zugangs fiir digitale Medien leichter
zu begeistern. Gemeinsam entwickeln wir Ideen, wie wir digitale Medien noch stdrker in unsere
Verkaufskonzepte einbinden kénnen. Unsere Lehrlinge sind Botschafter fiir dltere Kollegen, die

im Umgang mit digitalen Medien noch weniger vertraut sind. Gerade unsere Lehrlinge mit ihrer
positiven Einstellung fiir digitale Medien sind fiir den Change-Prozess im Unternehmen besonders
wichtig.”

Katharina Masser, HR Management Assistant
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Ihr Lehrling kann das Datenbanksystem bedienen.

1. Lehrjahr

2. Lehrjahr

3. Lehrjahr

Ihr Lehrling kennt den Aufbau der Kundendatei.
Alphabetisch, nach Zielgruppen, nach Regionen etc.

Ihr Lehrling erkennt den unternehmerischen Wert der Kundendatei.

Korrekte Daten sind erforderlich um
einen reibungslosen Bestellprozess zu
garantieren.

Ermdglicht zielgerichtete Werbemaf3-
nahmen ohne grofe Streuverluste
(Newsletter, soziale Medien, etc.),
After-Sales-Service (Wartungen
anbieten, Zusatzartikel anbieten etc.)

Ihr Lehrling kann nach

Kundendaten suchen und

Kundensegmente bilden.

z. B.

- nach Namen, nach Kundennummer
nach Adresse etc. suchen

- Kundensegmente nach Interessens-
gebieten filtern

Ihr Lehrling kennt die rechtlichen Rahmenbedingungen im Umgang mit

digitalen Daten.

z. B. Speicherung von Daten nur mit Zustimmung des Kunden, keine Weitergabe der

Daten - Datengeheimnis, Kontrollbefugnisse der Datenschutzbehérde

Ihr Lehrling kennt die Folgen von Datenmissbrauch.
z. B. Imageschaden fiir das Unternehmen (Glaubwiirdigkeit) und daraus
resultierende Folgen fiir den Arbeitsplatz, Schadenersatzanspriiche

Ihr Lehrling kann Kundendaten
anlegen und verwalten.

Neukunden anlegen, Aktualisierungen

von Kundenstammdaten (Adressen,
Telefonnummern etc.)

Dieses Ausbildungsziel bezieht sich auf folgende Berufsbildpositionen des Schwerpunktes Digitaler Verkauf:1.1.4, 4.1.7,

4.2.5,6.3.4
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Ausbildungstipps

B Durch Kundendatenrecherchen mit konkreten Beispielen kénnen Sie Wissen festigen
und routinierten Umgang mit den Datenbanken schulen. Geben Sie Bruchstiicke von exis-
tierenden oder auch nicht existierenden Kundendaten (z. B. nur Nachname, nur Telefon-
nummer etc.) als Aufgabe zur Recherche. Fordern Sie die Lehrlinge auf, die entsprechende
Kundendatei im System zu finden. Anschliefiend kénnten Jahresumsétze abgefragt oder
Adressdaten aktualisiert werden.

B Steigern Sie den Schwierigkeitsgrad, wenn Sie davon iiberzeugt sind, dass die Lehr-
linge aufdreichend mit den Funktionen der Datenbank vertraut sind. Machen Sie die selbe
Ubung in Form eines Rollenspiels und bauen Sie hiufige Persénlichkeitsmerkmale von
Kunden (ungeduldig, forsch etc.) ein. Durch diese Ubung kénnen Sie den professionellen
Umgang mit der Datenbank und gleichzeitig die soziale Kompetenz des Lehrlings schulen.

B Die Ubungen machen allerdings nur dann Sinn, wenn Sie im Anschluss an die Ubungen
Zeit fiir Feedbackgespriche einplanen und den Lehrlingen konkrete Verbesserungs-
vorschlage geben.

WWW Leitfaden Feedbackgesprache:
qualitaet-lehre.at
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Ausbildungsbereich )
Ware und Sortiment

Ubersicht: Das sollen Sie mit Threm Lehrling in der Ausbildung gemeinsam erreichen:

Ihr Lehrling kann ...
2. Lehrjahr

1. Lehrjahr 3. Lehrjahr

... einen Uberblick iiber das Online-Sortiment geben
Warenverfiigbarkeit abgrenzen
Lagerstand des Warenangebots feststellen
nach alternativen Warenangeboten suchen

... kKann bei der Online-Warenprisentation mitwirken 4
rechtliche Rahmenbedingungen kennen

— Seite 20

angemessen auf Online-
- Seite 21 Plattformen verhalten

Die Nutzerfreundlichkeit einschitzen
Maf¢nahmen zur Verbesserung der Produktprasentation setzen
Vorteil der visuellen und auditiven Produktprasentation kennen
...kann Waren fiir den Versand vorbereiten
Waren versandfertig verpacken i
— Seite 22 Belege zur Verpackung hinzufiigen i

Waren etikettieren

Werbemafinahmen des Lehrbetriebs umsetzen |_ ______________________________
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Ihr Lehrling kann einen Uberblick iiber das Online-Sortiment geben.

1. Lehrjahr 2. Lehrjahr 3. Lehrjahr

Ihr Lehrling kann die Warenverfiigbarkeit abgrenzen.

z.B.

- Wissen , welches Warenangebot (Modelle, Marken etc.) ausschliefdlich online
verfiigbar ist

- Wissen, welches Warenangebot zusdtzlich auf der Ausstellungsfldche verfiigbar ist

- Wissen, wo die online bestellte Ware verfiigbar ist (Zentrallager, Dropshipping
etc.)

Ihr Lehrling kann den Lagerstand des Warenangebots feststellen.
z. B. Feststellen, wie hoch der Lagerstand einer bestimmten Ware im Onlineshop ist

Ihr Lehrling kann nach alternativen Warenangeboten suchen.
z. B. Online-Suche nach vergleichbaren oder dhnlichen Warenangeboten bei Ver-
gleichsbedarf oder Ausverkaufssituationen

Dieses Ausbildungsziel bezieht sich auf folgende Berufsbildpositionen des Schwerpunktes Digitaler Verkauf: 4.3.8, 4.3.9,
6.2.5,7.1.

,Neukollektionen werden meist zwei Wochen vor Anlieferung der Ware in unsere Filiale im Online-
AUS DER shop prdsentiert. Wir erwarten von unseren Lehrlingen gut informiert zu sein und daher ist die
PRAXES regelmdfsige Recherche im Web-Shop Teil unseres Berufsalltages.”
— Karin Smith, Filialleiterin und Ausbilderin

,Der Kunde sieht virtuell wunderschénes Obst und Gemiise und geht davon aus, dass er das auch
bekommt. Es muss daher die Bewusstseinsbildung bei den Lehrlingen geférdert werden, dass sie bei
der Auswahl der Waren, die an den Kunden verschickt werden, besonders auf deren Qualitdt achten.
Wenn der Kunde selber einkaufen geht, entscheidet er dartiber, welche Waren er kauft. So wird diese
Verantwortung an die Lehrlinge tibertragen.”

Felix Goral, eCommerce Sales Coordinator

,Die Produktpalette ist riesig, und obwohl unsere Mdrkte flichenmdfig sehr grofS sind, konnen wir
nicht alles vor Ort anbieten. Gerade wenn Produkte auf eine bestimmte Fldche passen miissen, ist die
Recherche auf unseren Online-Plattformen sehr wichtig. Unseren Lehrlingen erkldren wir, dass unser
Sortiment im Onlineshop weitergeht und dass wir die besten Lésungen fiir unsere Kunden

suchen miissen, auch wenn diese nicht unmittelbar im Regal zu finden sind.”

Anthea Schiitt BA, HR Aus- und Weiterbildung
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Ihr Lehrling kann bei der Online-Warenprisentation mitwirken.

1. Lehrjahr 2. Lehrjahr 3. Lehrjahr

Ihr Lehrling kennt die rechtlichen Rahmenbedingungen.

z. B.

- Wissen, dass Videos, Fotos und Texte nur mit Zustimmung des Urhebers
verwendet werden diirften (Copyright)

- Wissen, dass Preise korrekt ausgezeichnet werden mtissen

Thr Lehrling verhalt sich auf
Online-Plattformen angemessen.

z. B. keine verleumderischen, obszonen,
diffamierenden Postings etc.

Thr Lehrling kann die Benutzerfreundlichkeit des Onlineshops einschitzen.
' - leichte Auffindbarkeit der Waren tiber Suchfunktionen im Onlineshop !
E - libersichtliche und verstdndliche Warenbeschreibungen !
E - wichtige Informationen (Packungsgrofse, Grundpreisangabe, Gewicht, !
| Abmessungen, verwendete Materialien etc.) sind vorhanden '
E - mobile Optimierung (responsiv: Webshop passt sich an die Bildschirmgréf3e des !
E Endgerdtes an) :
' - Informationen tiber Preis, Lieferzeiten zum jeweiligen Produkt :

Ihr Lehrling kennt die Vorteile von visuellen und auditiven Medien zur
Verbesserung der Produktprisentation.

z. B.

- Einsatz von Werbebannern, um auf bestimmte Waren aufmerksam zu machen
- den Wert von Bildern und Videos zur Veranschaulichung erkennen

- den Wert von Online-Rezensionen und Bewertungen einschdtzen kénnen

Dieses Ausbildungsziel bezieht sich auf folgende Berufsbildpositionen des Schwerpunktes Digitaler Verkauf: 4.1.7, 4.1.8,
43.10

,Was machen reine Onlineshops besser als wir in kombinierter Form? Diese Frage stelle ich unseren
AUS DER Lehrlinge und fordere sie auf unseren Webshop mit Online-Mitbewerbern zu vergleichen und Stdrken
PRAXIS und Schwdchen zu notieren. Die Sichtweise der Jugendlichen hilft uns Verbesserungspotentiale im

el Online-Auftritt zu erkennen.”
KommR Ing. Wolfgang Krejcik, Geschaftsfiihrer

,Ein Fundament giefden - wie geht das? Fiir den Laien ist das oftmals gar nicht so einfach, aber mit
einem entsprechenden Erkldrvideo, das unseren Lehrlingen und Mitarbeitern fiir die Beratung zur
Verfiigung steht, konnen die meisten Fragen sehr gut gekldrt werden.”

Anthea Schiitt BA, HR Aus- und Weiterbildung
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Ihr Lehrling kann Waren fiir den Versand vorbereiten.

1. Lehrjahr 2. Lehrjahr 3. Lehrjahr

Ihr Lehrling kann Waren fiir den Versand verpacken.
Auswahl der richtigen Transportverpackung in Hinblick auf Vermeiden von
Transportschéden, Geringhaltung des Gewichtes etc.

Ihr Lehrling kann Belege zur Verpackung hinzufiigen.
z. B. Lieferschein, Rechnung, Werbung etc.

Ihr Lehrling kann zu versendende Waren etikettieren.
Unter Verwendung der betriebsiiblichen Systeme Adressetiketten drucken etc.

Dieses Ausbildungsziel bezieht sich auf folgende Berufsbildpositionen des Schwerpunktes Digitaler Verkauf: 4.1.7, 4.1.8,
4.3.10

,Unser Logistikpartner bietet eine eigene Software fiir das Versenden von Online-Bestellungen an.
AUS DER Unsere Lehrlinge lernen, die Daten und Bestellinformationen in die Software einzutragen und die
PRAXES Adressetiketten zu drucken. AnschliefSend ist die Transportverpackung auszuwdhlen. Wichtig ist,
— dass die Lehrlinge sehr genau und sorgfdltig arbeiten — und eine regelmdfsige Kontrolle der Arbeiten
durch erfahrene Kollegen gewdbhrleistet wird.”
KommR Ing. Wolfgang Krejcik, Geschaftsfiihrer

,Unsere Kunden haben die Méglichkeit via Click&Collect online zu bestellen und die Ware dann im
Einrichtungshaus ihrer Wahl abzuholen. Die bestellte Ware wird von unseren Mitarbeitern zusam-
mengestellt und fiir die Abholung vorbereitet. Unsere Lehrlinge werden im Zuge ihrer Ausbildung
nattirlich auch in diese Prozesse miteingebunden.”

Katharina Masser, HR Management Assistant

»Regelmdfigkeit ist der Schliissel zum Erfolg. Zu Beginn iiberpriifen unsere Lehrlinge stiindlich das
System auf eingegangene Reservierungsanfragen von Kunden. Danach werden alle Folgearbeiten bis
hin zur Abholung durch den Kunden vom Lehrling erledigt.”

Karin Smith, Filialleiterin und Ausbilderin

Ausbildungstipps \

B Erklaren Sie Ihrem Lehrling, wie umweltfreundliches und wirtschaftliches Handeln
zusammenhdngen. Beispiel: Ein sparsamer Umgang mit Ressourcen (Verpackungs-
material) senkt die Kosten fiir den Betrieb.

B Geben Sie konkrete Beispiele zur Veranschaulichung. Lassen Sie die zu versendenden
Waren auf verschiedene Arten verpacken. Legen Sie anschliefiend die verpackten Waren
auf eine Waage und besprechen Sie mit [hren Lehrlingen die Auswirkungen auf die
Versandkosten.

Anschliefiend kénnen Sie die verpackten Waren auch aus einer gewissen Hohe fallen
lassen und so den Lehrlingen mégliche Transportschidden bei unzureichender oder
falsch gewahlter Verpackung ndherbringen.

J
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Ausbildungsbereich
Verkauf

Ubersicht: Das sollen Sie mit Threm Lehrling in der Ausbildung gemeinsam erreichen:

Ihr Lehrling kann ...
2. Lehrjahr

1. Lehrjahr 3. Lehrjahr

... Kunden mit digitalen Endgeriten beraten und Waren priasentieren
Bediirfnisse von Kunden einschitzen

rechtliche Rahmenbedingungen von
Online-Geschaften kennen

digitale Endgerdte zum passenden Zeitpunkt einsetzen
digitale Recherchemdoglichkeiten nutzen

— Seite 24 digital recherchierte
Informationen einschitzen

Verkaufspreise argumentieren
mit digitalen Endgerdten {iber Waren informieren

mit digitalen Endgeraten tiber Zusatzverkaufe und
Serviceleistungen informieren

Kaufentscheidungshilfen anbieten

... Kunden bei der Kaufabwicklung behilflich sein

bei Liefer- bzw. Abholmoglichkeiten beraten i
bei Zahlungsmaéglichkeiten beraten |
beim Online-Bezahlvorgang beraten i

— Seite 26

Sicherungssysteme von Zah-
lungsmaoglichkeiten kennen

... auf Beschwerden und Reklamationen reagieren

rechtliche Grundlagen von
Verkaufsriickabwicklungen
kennen

Seite 27 rechtliche Rahmen-
- bedingungen bei mangelhafter:
Ware kennen '

betriebsinterne Prozesse von
Verkaufsriickabwicklungen
kennen
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Ihr Lehrling kann Kunden mit digitalen Endgeriten beraten und Waren prasentieren.

1. Lehrjahr

2. Lehrjahr

3. Lehrjahr

z B.

- Wunsch nach Vergleichsangeboten

- Wunsch nach zusdtzlichen Angeboten
- Wunsch nach Meinungen zu den Produkten (Online-Bewertungen)

Ihr Lehrling kann die Bediirfnisse der Kunden einschéitzen.

- Wunsch nach detaillierten Informationen (Technische Informationsbldtter etc.)

Thr Lehrling kennt die rechtlichen Rahmenbedingungen von Online-

Geschaften.

z. B. Zustimmungserkldrung fiir die Speicherung von Kundendaten bei
Internetgeschdften inkl. Sonderfall ,Cookies” einholen, Impressumsvorschriften,

Zustandekommen von Kaufvertrdgen

Thr Lehrling kann digitale Endgerite zum passenden Zeitpunkt

einsetzen.

z. B. Erkennen, ob der Einsatz von digitalen Endgerdten fiir das Erreichen des

Verkaufsabschlusses von Vorteil ist

Thr Lehrling kann digitale Recherchemadglichkeiten nutzen.
z. B. Preisvergleiche tiber Online-Artikelangebote, Verfiigharkeiten, technische
Unterlagen (Bedienungsanleitungen, technische Datenbldtter, Inhaltsstoff-

angaben etc.)

Thr Lehrling kann digital
recherchierte Informationen
einschitzen.

z. B. Erkennen von seriésen und
fundierten Internet-Quellen

Thr Lehrling kann die Verkaufs-
preise des Lehrbetriebes
argumentieren.

z. B. Bei Online-Preisvergleichen
die eigenen Preise durch Service-
leistungen, sofortige Verfiigbarkeit,
Regionalitdt etc. begriinden

Thr Lehrling kann Kunden mit Unterstiitzung von digitalen Endgeriten

iiber die Ware informieren.

z. B. auf QR-Codes hinweisen, auf die
Herstellerwebsite verweisen; Wissen,
dass Bilder und Videos Emotionen
vermitteln und Verkaufsergebnisse
verbessern kénnen

z. B. Smart Phones, Tablets,
Terminals etc. im Verkaufsgesprdch
einsetzen und dabei digitale Zusatz-
informationen prdsentieren (digitale
Bilder und Videos etc.)

Ihr Lehrling kann mit digitalen Endgeraten iiber Zusatzverkaufe und

Serviceleistungen informieren.
z. B.

- Zusatzartikel, die nur online verfiigbar sind, anbieten
- Einblicke in Serviceleistungen bieten (Hinter den Kulissen: Visualisierung von
Reparaturarbeiten, Servicearbeiten, Zustelldiensten mit Videos oder Bildern

etc.)

. . b
. [

N

Fortsetzung —
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Ihr Lehrling kann Kunden mit digitalen Endgeriten beraten und Waren prasentieren.

1. Lehrjahr 2. Lehrjahr 3. Lehrjahr

Ihr Lehrling kann Kunden Kaufentscheidungshilfen anbieten. '
' z. B. mit Hilfe von Online-Preisvergleichen oder Online-Bewertungen '

Dieses Ausbildungsziel bezieht sich auf folgende Berufsbildpositionen des Schwerpunktes Digitaler Verkauf: 1.2.6, 4.3.8,
43.9,4.3.10,4.3.11

,Der Einsatz von Tablets ist Teil der Verkaufsstrategie in den Filialen. Ist ein Produkt nicht in der
AUS DER richtigen GréfSe beziehungsweise Farbe vorhanden oder handelt es sich um ein exklusives Online-
PRAXIS Angebot, bestellt das kompetente Team das Produkt vor Ort in die Filiale oder ganz einfach und

bequem zum Kunden nach Hause.”
Mag. Thomas Lend], Leiter Human Resources

,Unsere Kunden kommen mit Vergleichsangeboten auf ihren Smartphones in unser Geschdft. Einen
gewissen Spielraum bei der Angebotsgestaltung gebe ich den Lehrlingen. Dafiir miissen sie erst lernen,
die Online-Angebote kritisch zu hinterfragen. Haufig sind Versand- und Lieferkosten in der Preis-
kalkulation nicht enthalten oder die Lieferung ist nach Osterreich nicht méglich. Auferdem sollen

sie lernen, unsere Serviceleistungen hervorzuheben, die bei reinen Online-Angeboten oftmals nicht
geleistet werden.”

KommR Ing. Wolfgang Krejcik, Geschiftsfiihrer

,Uber fix installierte digitale Stationen kénnen unsere Kunden selbstcindig Informationen abrufen.

Die Systeme sind selbsterkldrend aufgebaut und dadurch leicht verstdndlich. Trotzdem gibt es Kunden,
die noch wenig Erfahrung damit haben. Unseren Lehrlingen erkldren wir daher, wie sie Kunden an-
leiten kénnen, damit diese die Informationsterminals selbstdindig bedienen kénnen.”

Claudia Schmidt, Competence Development Leader

,Der digitale Verkdufer schafft die Einbeziehung von digitalen Medien in das stationdre Verkaufs-
gesprdch. Unseren Lehrlingen erkldren wir, dass digitale Medien das Verkaufsgesprdch nicht ersetzen,
sondern bereichern. Beispielsweise kénnen Produktvorteile (z. B. Materialzusammensetzung,
Verarbeitung) durch Videos besser dargestellt und erkldrt werden.”

Mag. Eva Heimel, Leiterin Personalentwicklung

,Ein Verkaufsgespridch sollte méglichst natiirlich und ungezwungen ablaufen. Nicht immer macht die
Verwendung von digitalen Medien Sinn. Anhand von Fallbeispielen erkldren wir unseren Lehrlingen, in
welchen Situationen und wann der Einsatz von digitalen Endgerdten im Verkaufsgesprdch sinnvoll ist.”
Mag. Eva Heimel, Leiterin Personalentwicklung

Ausbildungstipp

B Nicht selten werden die AGBs des Onlineshops iiberlesen. [hren Lehrlingen sollte
diese aber bestens vertraut sein. Geben Sie Ihren Lehrlingen konkrete Aufgaben-
stellungen wie beispielsweise das Recherchieren von Lieferterminen, Versand-
kosten oder Retouren, damit diese mit den rechtlichen Inhalten Ihres Onlineshops
starker in Beriihrung kommen.
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Ihr Lehrling kann Kunden bei der Kaufabwicklung behilflich sein.

1. Lehrjahr 2. Lehrjahr 3. Lehrjahr

Thr Lehrling kann Kunden bei der Wahl der Liefer- bzw. Abholméglich-
keiten beraten.

z. B. Selbstabholung im Geschdft/im Lager, Click & Collect, Warenzustellung,
Location-based Services, Verstindigung der Warenverfiigbarkeit tiber
Messenger-Dienste etc.

Thr Lehrling kennt die zur Auswahl stehenden Online-Zahlungs- .
! moglichkeiten. !
! z. B. Kreditkartenzahlung, Zahlung mit Bankeinzug, Vorauskassa etc. !

Ihr Lehrling kann beim Online-Bezahlvorgang beraten.
z. B. Bezahlung im Onlineshop oder im Geschdft, mit Kreditkarte etc.

Thr Lehrling kennt die
Sicherungssysteme von Online-
Zahlungsmoglichkeiten.

Online Authentifizierungsverfahren
z. B. Secure Codes; vertrauensvoller
Umgang mit Bankdaten etc.

Dieses Ausbildungsziel bezieht sich auf folgende Berufsbildpositionen des Schwerpunktes Digitaler Verkauf: 1.2.6, 4.3.11,
5.1.7

@)

,Unsere Systemsoftware zeichnet auch Fehlermeldungen auf. Wir besprechen mit unseren Lehrlingen
AUS DER welche Fehlermeldungen vorkommen (z. B. Kreditkartenzahlung wurde nicht akzeptiert) und wie
wir unsere Kunden im Geschdft oder auch am Telefon optimal beraten kénnen, damit der Einkauf

——— erfolgreich abgeschlossen werden kann.”
KommR Ing. Wolfgang Krejcik, Geschiftsfiihrer

PRAXIS

Am besten gelingt das Lernen tiber die Funktionsweise der Online-Systeme tiber vorangelegte Kunden-
auftrdge. Fiir die Lehrlinge ist es besser vorstellbar, wenn ein Kundenname samt Adressdaten und ein
bestimmtes Produkt oder Bedarf an einem Produkt hinterlegt ist. Unsere Trainer konnen die einzelnen
Schritte tiberpriifen und Verbesserungsvorschldge geben.”

Anthea Schiitt BA, HR Aus- und Weiterbildung

,Die Lieferung einer Online-Bestellung kann entweder direkt in einen unserer Mdrkte erfolgen oder
zum Kunden nach Hause. Unseren Lehrlingen erkldren wir, dass wir den Kunden beide Méglichkeiten
anbieten und dadurch die Kundenzufriedenheit gesteigert wird.”

Anthea Schiitt BA, HR Aus- und Weiterbildung
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Ihr Lehrling kann auf Beschwerden und Reklamationen angemessen reagieren.

1. Lehrjahr 2. Lehrjahr 3. Lehrjahr

Grundlagen von Verkaufsriick-
abwicklungen.

des Riicktrittsrechtes des Kunden

etwaiger Portogebtihren

Thr Lehrling kennt die rechtlichen

z. B. Riicktrittsfristen, Méglichkeiten

(per E-Mail, Telefon etc.), Ubernahme

Rahmenbedingungen beim
Verkauf mangelhafter Ware

Garantie bei Online-Geschdften,
Reparatur und Service etc.

Thr Lehrling kennt die rechtlichen

Thr Lehrling kennt die betriebs-
internen Prozesse von
Verkaufsriickabwicklungen.

z. B. Riicksendung (Bezahlung der

der Riickgabe von online bestellten
Waren, Verwaltung im Warenwirt-
schaftssystem, Erstellen von Gut-
schriften und Zahlungsriickabwick-
lungen, internes Belegwesen etc.

! z. B. Umgang mit Gewdhrleistung und !

Transportkosten etc.), Méglichkeiten

Dieses Ausbildungsziel bezieht sich auf folgende Berufsbildpositionen des Schwerpunktes Digitaler Verkauf: 4.4.4, 4.4.5

,Bei uns fanden einmal Online-Testkdufe statt. Vom Testkdufer wurden Erdbeeren in einer Zeit bestellt,

AUS DER in der keine Erdbeersaison war. Unser Mitarbeiter hat daher beim Kunden angerufen, um nachzufra-

PRAXIS

gen, wofiir die Erdbeeren bendtigt werden. Fiir eine Sauce wdre die Qualitdt ausreichend gewesen,
———— fiir den Rohgenuss wurden jedoch Himbeeren empfohlen. Diese Vorgehensweise halte ich fiir sehr
gelungen. Dahingehend schulen wir auch unsere Lehrlinge.”

Karin Novenz, Lehrlingsbetreuung

,Fragen von Kunden zur Online-Bezahlung oder zu Riickgaberechten miissen von unseren Lehrlingen
professionell und kompetent beantwortet werden. Entsprechendes Hintergrundwissen und mégliche

Situationen werden in eigenen Workshops besprochen.”
Mag. Eva Heimel, Leiterin Personalentwicklung

Ausbildungstipps

B Oftmals werden Online-Bestellungen schriftlich reklamiert. Ihren Lehrlingen hilft es sehr die gesamte Bandbreite
der Reklamationsgriinde kennenzulernen, wenn Sie bereits bearbeitete Reklamationen besprechen.
B Dabei konnen Sie folgendermafien vorgehen:
1. Legen Sie Ihren Lehrlingen zumindest zehn schriftliche Reklamationen vor.
2. Fordern Sie Thre Lehrlinge auf, eine Einteilung (z. B. auf einer Pinwand) in berechtigte Reklamation,
unberechtigte Reklamation und méglicher ,Graubereich“ zu machen.
3. Besprechen Sie anschliefiend die Ansichten der Lehrlinge. Warum wurde eine Reklamation anerkannt und eine
andere nicht? Welche Antwort haben die Lehrlinge den Kunden zukommen lassen?
Wie war der Ausgang der Reklamationsbearbeitung?

_

~

/

TOOL 2: VERKAUF
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Anhang

e Anderung der Einzelhandel-Ausbildungsordnung
digitaler Verkauf
e Einzelhandel-Ausbildungsordnung

Der Schwerpunkt Digitaler Verkauf kann als Erganzung
zu den fachlichen Schwerpunkten

B Allgemeiner Einzelhandel,

M Baustoffhandel,

B Einrichtungsberatung,

M Eisen- und Hartwaren,

B Elektro-Elektronikberatung,
B Feinkostfachverkauf,

B Gartencenter,

B Kraftfahrzeuge und Ersatzteile,
B Lebensmittelhandel,

M Parfiimerie,

M Schuhe,

B Sportartikel,

B Telekommunikation,

M Textilhandel,

B Uhren- und Juwelenberatung ‘

ausgebildet werden.
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130. Verordnung: Anderung der Einzelhandel-Ausbildungsordnung

130. Verordnung des Bundesministers fiir Wissenschaft, Forschung und Wirtschaft, mit
der die Einzelhandel-Ausbildungsordnung geiindert wird

Auf Grund der §§ 8, 8a, 24 und 27 des Berufsausbildungsgesetzes, BGBI. Nr. 142/1969, zuletzt ge-
andert durch das Bundesgesetz BGBI. I Nr. 78/2015, wird verordnet:

Die Einzelhandel-Ausbildungsordnung, BGBI II Nr. 113/2015, wird wie folgt geéndert:

1. Nach § 1 Abs. 1 Z 15 wird der Punkt durch einen Beistrich ersetzt und folgende Z 16 angefiigt:
,»16. Digitaler Verkauf.*

2. § 1 Abs. 2 lautet:

»(2) Aufbauend auf die Inhalte des Schwerpunktes Allgemeiner Einzelhandel ist unbeschadet
Abs. 2a maximal die Ausbildung in einem der Schwerpunkte geméf Abs. 1 Z 2 bis Z 15 moglich.*

3. Nach dem § 1 Abs. 2 werden folgende Abs. 2a und 2b eingefiigt:

»(2a) Nur der Schwerpunkt gema3 Abs. 1 Z 16 kann ergéinzend zu den Schwerpunkten geméf Abs. 1
Z 1 bis Z 15 gewihlt werden.

(2b) Der Schwerpunkt ,,Digitaler Verkauf™ ist als Ausbildungsversuch eingerichtet. In die Ausbil-
dung in diesem Schwerpunkt kann bis zum Ablauf des 30. Juni 2022 eingetreten werden.*

4. Dem § 3 Abs. 2 wird folgende Z 16 angefiigt:
,,16. Digitaler Verkauf:

Der/Die Einzelhandelskaufmann/frau mit dem zuséatzlichen Schwerpunkt Digitaler Verkauf

a) kann die Einsatzmoglichkeiten von mobilen Endgerdten im Rahmen der Verkaufstitigkeit
abschitzen, ist sich aber auch der Risiken der digitalen Welt bewusst,

b) kann mobile Endgerite bei seinen/ihren Verkaufs- und Beratungsgesprichen kunden- und
bedarfsgerecht einsetzen,

c¢) nutzt mobile Endgeridte beim Anbieten von Ergénzungs- und Ersatzartikeln und anderer be-
trieblicher Serviceleistungen,

d) weil mit Retouren aus dem Multi-Channel-Selling (Online kaufen — Offline retournieren)
umzugehen,

e) wirkt beim Beantworten von online-Anfragen im Rahmen seines/ihres Tétigkeitsbereiches
mit.*

5. Dem § 4 Abs. 2 wird folgende Z 16 angefiigt:
,,16. Digitaler Verkauf

Pos. 1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
1. Der Ausbildungsbetrieb
1.1 Bedeutung und Struktur des Einzelhandels

Kenntnis der Moglichkeiten der Verbindung des stationdren mit dem digitalen Handel
- Kenntnis des Aufbaus und | Mitarbeiten beim Aufbau und
des Wertes einer aktuellen Aktualisieren einer Kunden-
Kundendatei datei
1.2 Der Ausbildungsbetrieb

www.ris.bka.gv.at
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Pos.

1. Lehrjahr

2. Lehrjahr |

3. Lehrjahr

1.2.6

Funktionsgerechtes Verwenden und Aktualisieren (Aufla-
dung, Updates usw.) von mobilen Endgeriten (Tablets,
Smartphones usw.) sowie Kenntnis tiber das Zusammenwir-
ken mit weiterer Unternechmenssoftware (zB Zusammenwir-
ken Onlineshop mit Enterprise Resource Planning (ERP) und
Customer Relationship Management (CRM))

Information und Kommunikation

Einschétzen der moglichen Gefahren der digitalen Welt (wie
zB Mobbing, Missbrauch von Daten usw.)

Beratung und Verkauf

Grundlagen

Grundkenntnisse der gesetz-
lichen Grundlagen fiir Multi-
Channel-Sellings

Kenntnis der wesentlichen
gesetzlichen Grundlagen fiir
Multi-Channel-Sellings

Kenntnis des Nutzens eines mobilen Endgerdtes (zB Einsatz
von Bildern, Videos, Emotionen, Zusatzinformationen usw.)
im Verkaufsgespriach sowie des Ablaufs und der Gestaltung
eines Verkaufsgespréiches unter Verwendung von mobilen
Endgeriten

4.2

Kunden- und dienstleistungsorientiertes Verhalten

4.2.5

Kenntnis der Bedeutung von
Kundenbindungsprogrammen
speziell im Bereich des Multi-

Channel-Sellings

4.3

Beratungs- und Verkaufsgespriche

4.3.8

Kenntnis des Multi-Channel-Sellings (Shop, online-Shop,
usw.) unter Einsatz neuer Medien

439

Kenntnis der Recherchemog-
lichkeiten im Internet (zB
iiber Online-Artikelangebot,
Vergleichspreise, Verfligbar-
keit, technische Unterlagen
usw.) sowie der Moglichkei-
ten des Erkennens von serio-

Recherchieren im Internet
(zB iiber Online-
Artikelangebot, Vergleichs-
preise, Verfiigbarkeit, techni-
sche Unterlagen usw.) sowie
Erkennen von seridsen und
fundierten Internet-Quellen

sen und fundierten Internet-
Quellen

4.3.10

Fiihren von Verkaufsgesprachen sowie Beraten von Kunden
und Kundinnen unter Verwendung mobiler Endgeréte (zB
Einsatz von Bildern, Videos, Emotionen, Zusatzinformatio-
nen usw.)

4.3.11

Anbieten von Ergénzungs- und Ersatzartikeln und anderer
betrieblicher Serviceleistungen (wie zZB Wartung, Reparatur,
Priifung, Einstellung, Fehlersuche und Fehlerbehebung) unter

Verwendung mobiler Endgerite

4.4

Umtausch, Beschwerden und Reklamationen

444

Kenntnis der rechtlichen Grundlagen in Bezug auf Riickgabe,

Garantie, Gewéhrleistung, Lieferverzug, AGB, Kostenvoran-

schlag, Fernabsatz sowie Service- und Reparaturabwicklun-
gen im Online-Bereich

4.4.5

- Bearbeiten und Abwickeln

von Retouren aus dem Multi-

Channel-Selling (Online kau-
fen — Offline retournieren)

Servicebereich Kassa

Kassensysteme und Kassieren

- Kenntnis der Zahlungsmog-
lichkeiten und Zahlungsab-
wicklung bei E-Commerce

Marketing-Grundlagen
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Pos. | 1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
6.2 Warenprisentation
6.2.5 - Kenntnis der Prasentation der Waren im Multi-Channel-

Selling (zB Umgang mit digitalen Inhalten wie Bildern, Vi-
deos usw. und Usability)
6.3 Werbemafinahmen und Verkaufsforderung
6.3.4 - - Kenntnis der betriebsspezifi-
schen verkaufsfordernden
MaBnahmen im E-Commerce-
Bereich (wie zZB Newsletter,
soziale Medien, Online-
Bewertungssysteme, Suchma-
schinenmarketing usw.)

7. Warenwirtschaft

7.1 Grundlagen

- Kenntnis der Ablaufe im Online-Bereich wie Warenbewe-

gungen und Logistik samt der daraus sich ergebenden Digi-
talbelege und Verwaltungssysteme

113

6. Dem § 5 wird folgender Abs. 5 angefiigt:

»(5) Wurde der/die Priifungskandidat/in auch im Schwerpunkt Digitaler Verkauf ausgebildet, ist die-
se Ausbildung bei der praktischen Priifung zu beriicksichtigen.

7. § 7 Abs. 1 erster Satz lautet:

»8 7. (1) Die Priifung umfasst einen dem Schwerpunkt (ausgenommen der Schwerpunkt Digitaler
Verkauf) entsprechenden Geschéftsfall, einschlieBlich des dazugehorigen Schrift- und Zahlungsverkehrs
und hat sich auf sdémtliche nachstehende Bereiche zu erstrecken:*

8. Der bisherige § 12 erhilt die Bezeichnung ,,13.%; folgender neuer § 12 samt Uberschrift wird einge-
Jfiigt:
s»Evaluierung

§ 12. Die ZweckmaifBigkeit der Ausbildung im Schwerpunkt Digitaler Verkauf ist unter Heranzie-
hung eines Berufsforschungsinstitutes zu evaluieren. Der Bundes-Berufsausbildungsbeirat hat bis zum
30. Juni 2021 ein Gutachten (Befund, Motivenbericht und Schlussfolgerungen) iiber die Uberfithrung des
Schwerpunktes Digitaler Verkauf in die Regelausbildung an den Bundesminister fiir Wissenschaft, For-
schung und Wirtschaft zu erstatten. Sofern bei der Erarbeitung eines Gutachtens keine Stimmeneinhellig-
keit zustande kommt, ist gemif3 § 31 Abs. 7 des Berufsausbildungsgesetzes vorzugehen.*

9. Im neuen § 13 wird folgender Abs. 5 angefiigt:

A5)§ 1 Abs. 1 Z16,2,2aund 2b, § 3 Abs. 2 Z 16, § 4 Abs. 2 Z 16, § 5 Abs. 5,§ 7 Abs. 1 und § 12
in der Fassung der Verordnung BGBI. II Nr. 130/2017 treten mit 1. Juni 2017 in Kraft.*

Mitterlehner
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113. Verordnung: Einzelhandel-Ausbildungsordnung

113. Verordnung des Bundesministers fiir Wissenschaft, Forschung und Wirtschaft iiber
die Berufsausbildung im Lehrberuf Einzelhandel (Einzelhandel-Ausbildungsordnung)

Auf Grund der §§ 8, 24 und 27 des Berufsausbildungsgesetzes (BAG), BGBI. Nr. 142/1969, zuletzt
gedndert durch das Bundesgesetz BGBI. I Nr. 129/2013, wird verordnet:

Lehrberuf Einzelhandel
§ 1. (1) Der Lehrberuf Einzelhandel ist mit einer Lehrzeit von drei Jahren und folgenden
Schwerpunkten eingerichtet:
1. Allgemeiner Einzelhandel,
. Baustoffhandel,
. Einrichtungsberatung,
. Eisen- und Hartwaren,
. Elektro-Elektronikberatung,
. Feinkostfachverkauf,
. Gartencenter,
. Kraftfahrzeuge und Ersatzteile,
9. Lebensmittelhandel,
10. Parfiimerie,
11. Schuhe,
12. Sportartikel,
13. Telekommunikation,
14. Textilhandel,
15. Uhren- und Juwelenberatung.

0 N O L AW N

(2) Aufbauend auf die Inhalte des Schwerpunktes Allgemeiner Einzelhandel ist maximal die
Ausbildung in einem der Schwerpunkte gemaBl Z 2 bis Z 15 moglich.

(3) In den Lehrvertrdagen, Lehrzeugnissen, Lehrabschlusspriifungszeugnissen und Lehrbriefen ist der
Lehrberuf in der dem Geschlecht des Lehrlings entsprechenden Form (Einzelhandelskaufmann oder
Einzelhandelskauffrau) zu bezeichnen.

(4) Die Schwerpunktausbildung ist jedenfalls im Lehrvertrag durch einen entsprechenden Hinweis
neben der Bezeichnung des Lehrberufs zu vermerken.

Arbeitsgebiet

§ 2. Das Arbeitsgebiet des/der Einzelhandelskaufmanns/frau umfasst insbesondere:

1. fachkriftebezogene Tétigkeiten in Handelsunternehmen oder anderen selbststindigen
Unternehmen mit unterschiedlichen Gréf3en, Betriebsformen und Sortimenten, wobei

2. die Verkaufstitigkeit der Mittelpunkt des kaufménnischen Aufgabenfeldes ist.

3. Dariilber hinaus steuern sie den Waren- und Datenfluss in beratungs- und
selbstbedienungsorientierten Betrieben und

4. unterstlitzen Unternehmensprozesse aus betriebswirtschaftlicher und kundenorientierter Sicht
von der Beschaffung bis zum Verkauf.
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Berufliche Handlungskompetenzen

§ 3. (1) Mit dem positiven Abschluss der Lehrabschlussprifung und der Berufsschule unter
Beriicksichtigung von §23 wund §27 Berufsausbildungsgesetz (BAG) verfiigt der/die
Einzelhandelskaufmann/frau tiber folgende zentrale berufliche Handlungskompetenzen. Diese umfassen
jeweils eine fachliche, methodische, personale und soziale Dimension. Sie befdhigen den/die
Einzelhandelskaufmann/frau in seinem/ihrem Beruf selbststéindig und eigenverantwortlich zu handeln.

1. Allgemeiner Einzelhandel:

Der/die Einzelhandelskaufmann/frau — Schwerpunkt Allgemeiner Einzelhandel

a) plant im Bewusstsein fiir die Wichtigkeit von lebensbegleitendem Lernen seine/ihre (weitere)
Aus- und Weiterbildung fiir seinen/ihren individuellen beruflichen und personlichen Erfolg,

b) entwickelt durch Selbstreflexion personliche Stérke,

c) bildet sich anhand der gesellschaftlichen und wirtschaftlichen Vorgénge eine eigene Meinung
und Position,

d) kann die Bedeutung eines gepflegten Erscheinungsbildes des Verkdufers oder der Verkéuferin
erkléren,

¢) kann mit Kunden und Kundinnen unter Beriicksichtigung einschldgiger Kommunikations- und
Feedbackregeln in Dialog treten, sie informieren und beraten,

f) verkauft Waren und Dienstleistungen unter Einsatz seiner/ihrer Warenkenntnisse und bietet
Serviceleistungen an,

g) nimmt Bestellungen und Kundenauftrage entgegen und wickelt diese ab,
h) kann die Grundlagen von Garantie und Gewéhrleistung erkléren,
i) nimmt Reklamationen entgegen und behandelt diese,

j) kennt die Bedeutung einer nachhaltigen, 6kologischen Produktion und die Auswirkungen der
Globalisierung,

k) ermittelt den Warenbedarf und wirkt bei der Warenbeschaffung mit,

1) wirkt bei der Warenannahme und Warenkontrolle mit, kontrolliert und pflegt Warenbestiande,
zeichnet Ware aus und lagert diese,

m) platziert und prisentiert Waren im Verkaufsraum und wirkt bei MaBnahmen der
Verkaufsforderung mit,

n) bedient die Kassa und fiihrt Kassaabrechnungen durch,

0) wertet Kennziffern und Statistiken fiir die Erfolgskontrolle aus und leitet MaBnahmen daraus
ab,

p) wirkt bei der Planung und Organisation von Arbeitsprozessen mit,

q) setzt Informations- und Kommunikationstechniken ein,

r) arbeitet team-, kunden- und prozessorientiert und setzt dabei seine/ihre Service- und
Dienstleistungskompetenz ein.

(2) Wird der Lehrling in einem der folgenden Schwerpunkte ausgebildet, verfiigt der/die
Einzelhandelskaufmann/frau iiber nachstehende zusétzliche berufliche Handlungskompetenzen:
2. Baustoffhandel:

Der/die Einzelhandelskaufmann/frau — Schwerpunkt Baustoffthandel

a) liest Baupldne in Hinblick auf die fachgerechte Mengeniibermittlung und Verwendung von
Baustoffen,

b) informiert iiber die Eigenschaften und Einsatzmoglichkeiten von Baustoffen, Bauhilfsstoffen
sowie liber die zur Be- und Verarbeitung erforderlichen Werkzeuge und Kleinmaschinen,

¢) informiert {iber die bei der Verwendung von Baustoffen wesentlichen Rechtsvorschriften,

d) berét bei der Produktauswahl vor allem hinsichtlich der technischen Eigenschaften und der
Anwendungsmoglichkeiten,

e) holt Angebote auf Grund spezieller Kundenwiinsche und Baupléne ein.
3. Einrichtungsberatung:

Der/die Einzelhandelskaufmann/frau — Schwerpunkt Einrichtungsberatung

a) liest Baupléne hinsichtlich einer moglichen Einrichtungsgestaltung und gestaltet Skizzen und
Einrichtungsplane geméf Kundenwiinschen,

b) wirkt bei der Planung der Warenbeschaffung unter Beriicksichtigung aktueller Wohntrends
und Messeneuheiten, saisonaler und regionaler Erfordernisse mit,
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c) wirkt bei der FEinholung von Angeboten auf Grund spezieller Kundenwiinsche und
Einrichtungspléne mit,
d) présentiert das betriebliche Warensortiment verkaufsgerecht und wirkt bei der Gestaltung von
Kojen und Musterensembles mit Einrichtungsgegenstinden mit,
e) entwickelt Einrichtungsideen unter Beriicksichtigung von Funktion, Form und Farbe.
4. Eisen- und Hartwaren:

Der/die Einzelhandelskaufmann/frau — Schwerpunkt Eisen- und Hartwaren

a) informiert tiber die fachgerechte Anwendung und Verwendung der einzelnen Produkte der
Produktgruppen Beschlidge, Werkzeuge, Kleinmaschinen, Schlosser und Materialien zur
Befestigungstechnik,

b) berit Heimwerker/innen sowie gewerbliche Abnehmer/innen und bietet fachliche
Hilfestellung an,

c¢) informiert iiber den Brandschutz, die Brandschutzklassen sowie iiber Versicherungswerte,
d) tibernimmt Service- und Reparaturauftrage und wickelt diese ab,
e) wirkt bei der Vermietung von Arbeitsmaschinen und Geréten mit.

5. Elektro-Elektronikberatung:

Der/die Einzelhandelskaufmann/frau — Schwerpunkt Elektro-Elektronikberatung
a) kann Gebrauchsanweisungen und Anleitungen fiir die Montage und Inbetriecbnahme umsetzen,

b) wirkt bei der Beschaffungsplanung unter Beriicksichtigung neuer Technologien und Trends
sowie der Produktzyklen und der Preisentwicklung mit,

c) berdt bei der Produktauswahl vor allem hinsichtlich der technischen Eigenschaften, der
Einstellungen, der Anwendungsmdglichkeiten und der Inbetriebnahme,

d) informiert tiber die bei der Produktverwendung einzuhaltende Sicherheitsvorschriften vor dem
Hintergrund der Regelungen der Produkthaftung,

e) informiert iiber Wirtschaftlichkeit, Energiebedarf und Energieeffizienz der Produkte unter
Beriicksichtigung von Kundenverhalten und Produktlebenszyklus.

6. Feinkostfachverkauf:

Der/die Einzelhandelskaufmann/frau — Schwerpunkt Feinkostfachverkauf

a) kontrolliert Wareneingdnge unter Beriicksichtigung der Qualitdt, Haltbarkeit und Frische
sowie des Aussehens der Feinkostwaren (Brot und Backwaren, Kédse, Wurst und Fleisch sowie
spezielle Feinkostwaren),

b) beurteilt Fleischteile und Nebenprodukte nach ihrer Art und Qualitit, Verwendungs- und
Verarbeitungsmdglichkeit,

c) lagert, kiihlt und pflegt das Feinkostsortiment fach- und produktgerecht,

d) bereitet das betriebliche Feinkostsortiment vor, stellt es bereit und prisentiert es
verkaufsgerecht,

e) berét bei der Auswahl und Zusammenstellung sowie iiber die Zubereitung und informiert tiber
den Verzehr von Fleisch, Fleischwaren und Wurstwaren,

f) garniert und stellt kalte und warme Imbissartikel her,
g) wirkt bei MaBinahmen der Lebensmittelhygiene mit.
7. Gartencenter:

Der/die Einzelhandelskaufmann/frau — Schwerpunkt Gartencenter

a) wirkt bei der Beschaffungsplanung unter Beriicksichtigung des Kundenkreises, saisonaler und
regionaler Erfordernisse, der Verkaufsschwerpunkte und des Marktsegments des Lehrbetriebs
mit,

b) kontrolliert Wareneingdnge unter Beriicksichtigung der Qualitdt und des Aussehens der
Pflanzen,

¢) informiert iiber Eigenschaften, Standortanspriiche, PflegemaBinahmen der Pflanzen sowie tiber
gértnerische Gestaltungsmoglichkeiten,

d) bereitet das betriebliche Warensortiment vor, stellt es bereit und présentiert es
verkaufsgerecht,

e) behandelt, pflegt und lagert Blumen und Pflanzen.
8. Kraftfahrzeuge und Ersatzteile:
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Der/die Einzelhandelskaufmann/frau — Schwerpunkt Kraftfahrzeuge und Ersatzteile
a) wirkt bei der Beschaffungsplanung von Automobilen, deren Ersatzteilen und Zubehor mit,

b) informiert tiber Fahrzeugtechnologien, insbesondere deren Umwelt- und Sicherheitsaspekte
und Betriebskosten bzw. Restwert,

c) erstellt Angebote auf Grund spezieller Kundenwiinsche,

d) wirkt bei der Beratung hinsichtlich der verschiedenen Finanzierungsmoglichkeiten (zB
Leasing) und Versicherungsmoglichkeiten mit,

e) informiert iber die produktbezogenen rechtlichen Bestimmungen (zB Gewéhrleistung,
kraftfahrrechtliche Bestimmungen usw.).

9. Lebensmittelhandel:

Der/die Einzelhandelskaufmann/frau — Schwerpunkt Lebensmittelhandel

a) kontrolliert Wareneingéinge unter Beriicksichtigung der Qualitdt, Haltbarkeit und Frische
sowie des Aussehens der Nahrungs- und Genussmittel,

b) berdt iiber die Aufbewahrung, Zusammenstellung, Zubereitung und informiert iiber den
Verzehr von Nahrungs- und Genussmitteln,

c) berit bei der Produktauswahl und bietet Serviceleistungen an,

d) prasentiert das betriebliche Warensortiment verkaufsgerecht und informiert iiber Aktionen und
Ergénzungsartikel,

e) stellt Waren zusammen und verpackt diese gemafl Kundenwiinschen,
f) wirkt bei Mainahmen der Lebensmittelhygiene mit.
10. Parfiimerie:

Der/die Einzelhandelskaufmann/frau — Schwerpunkt Parfiimerie

a) wirkt bei der Beschaffungsplanung unter Beriicksichtigung aktueller Trends, Designerlinien
und saisonaler und regionaler Erfordernisse mit,

b) préasentiert das betriebliche Warensortiment verkaufsgerecht nach saisonalen und modischen
Aspekten und Warengruppen,

c) berét bei der Produktauswahl hinsichtlich Parfums, Gesichts- und Kdrperpflegeprodukte und
informiert iiber deren Zusammensetzung und Wirkungsweise,

d) berdat tiber Make-Up hinsichtlich Stil, Farbe, Modetrends, Zusammensetzung und
Vertraglichkeit,

e) informiert iiber die Sonneneinwirkung auf der Haut sowie tiber Sonnenfilter und Hautpflege.
11. Schuhe:

Der/die Einzelhandelskaufmann/frau — Schwerpunkt Schuhe

a) wirkt bei der Beschaffungsplanung unter Beriicksichtigung aktueller Modetrends,
Designerlinien und saisonaler und regionaler Erfordernisse mit,

b) bereitet das betriebliche Warensortiment vor, stellt es bereit, prasentiert es verkaufsgerecht
und gestaltet modische Ensembles,

c) berdt bei der Produktauswahl vor allem hinsichtlich Farbe, Stil und Funktion unter
Berticksichtigung modischer Einfliisse und Trends und informiert {iber Materialien,
Vertrédglichkeit und Pflege der Schuhe,

d) informiert iiber Schuhtypen unter Beriicksichtigung der gesundheitlichen Aspekte und der
Anatomie des Ful3es,

e) bietet modische Kombinationen, Accessoires und Zubehor an,
f) fiihrt Mehrkundenberatung durch.
12. Sportartikel:

Der/die Einzelhandelskaufmann/frau — Schwerpunkt Sportartikel

a) prasentiert Sportartikel und Sportbekleidung verkaufsgerecht und gestaltet modische
Ensembles,

b) berdt bei der Produktauswahl vor allem hinsichtlich Farbe, Stil und Funktion unter
Berticksichtigung modischer Einflisse und Trends und informiert tiber Materialien,
Vertrdglichkeit und Pflege der Textilien,

c) informiert {iber die richtige Verwendung von Sportgerdten sowie iiber die dazu notwendigen
gesundheitlichen sowie physiotherapeutischen und orthopédischen Voraussetzungen,

d) bietet Kombinationen, Accessoires und Zusatzartikel an,
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e) bietet Serviceleistungen des Sportartikelhandels an und fiihrt diese aus,
f) berit liber die fiir die verschiedenen Sportarten addquaten Schutzausriistungen.
13. Telekommunikation:

Der/die Einzelhandelskaufmann/frau — Schwerpunkt Telekommunikation
a) wendet Gebrauchsanleitungen sowie andere technische Unterlagen an,

b) bearbeitet brancheniibliche Kundenanliegen (zB SIM-Karten tauschen, Sperren,
Reparaturannahmen, Auskunft tiber Tarife und Einzelgesprachsnachweise usw.),

c) berit bei der Produktauswahl und informiert iiber grundlegende technische Entwicklungen und
die Trends der angebotenen Warengruppen sowie iiber das entsprechende Zubehor,

d) informiert iiber Verbindungselemente unter Beriicksichtigung der Anschlussmoglichkeiten,

e) bietet Zusatzverkdufe an und fiihrt Folgeverkdufe zur besseren Nutzung der technischen
Maoglichkeiten und zur Anpassung an den technischen Fortschritt durch.

14. Textilhandel:

Der/die Einzelhandelskaufmann/frau — Schwerpunkt Textilhandel

a) wirkt bei der Planung der Warenbeschaffung unter Berlicksichtigung aktueller Modetrends,
Designerlinien, saisonaler und regionaler Erfordernisse mit,

b) prasentiert das betriebliche Warensortiment verkaufsgerecht und gestaltet modische
Ensembles,

c) berdt bei der Produktauswahl vor allem hinsichtlich Farbe und Stil unter Beriicksichtigung
modischer Einfliisse und Trends sowie tiber die Zusammensetzung, die Vertraglichkeit und die
Pflege der Textilien und Accessoires,

d) schitzt Kunden und Kundinnen hinsichtlich der KonfektionsgroBe und des personlichen
Kleidungstils richtig ein,

e) fuhrt Mehrkundenberatung durch.
15. Uhren- und Juwelenberatung:

Der/die Einzelhandelskaufmann/frau — Schwerpunkt Uhren- und Juwelenberatung

a) berét bei der Produktauswahl vor allem hinsichtlich Stil und Funktion unter Beriicksichtigung
modischer Einfliisse und Trends,

b) informiert iiber die Pflege und Aufbewahrung von Schmuck, Edelsteinen und
Perlen/Kulturperlen,

c¢) informiert iiber die Pflege und Handhabung von Uhren und Uhrbéandern,
d) reinigt und pflegt Schmuck, Edelsteine und Perlen/Kulturperlen,
e) bietet uhren- und schmuckspezifische Serviceleistungen an.

Berufsbild

§4.(1) Der Erwerb der angefilhrten beruflichen Handlungskompetenzen ist Ziel der
Lehrlingsausbildung. Fiir die Ausbildung im Lehrberuf Einzelhandel wird das nachstehende Berufsbild,
gegliedert in folgende Ausbildungsbereiche, festgelegt:

1. Der Ausbildungsbetrieb

1.1. Bedeutung und Struktur des Einzelhandels

1.2. Der Ausbildungsbetrieb

1.3. Stellung des Ausbildungsbetriebes am Markt

1.4. Arbeitsorganisation und Ausbildung im dualen System

1.5. Information und Kommunikation

1.6. Sicherheit, Gesundheits- und Umweltschutz bei der Arbeit
2. Personliche und soziale Kompetenz

2.1. Personlichkeitsentwicklung

2.2. Teamarbeit, Kooperation und Konfliktlosungskompetenz

2.3. Selbstverantwortung und Motivation

2.4. Meinungsbildung in gesellschafts- und wirtschaftspolitischen Sachverhalten
3. Warensortiment
4. Beratung und Verkauf

4.1. Grundlagen
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4.2. Kunden- und dienstleistungsorientiertes Verhalten
4.3. Beratungs- und Verkaufsgesprache
4.4. Umtausch, Beschwerden und Reklamationen
4.5. Verhalten in schwierigen Situationen

5. Servicebereich Kassa
5.1. Kassensysteme und Kassieren
5.2. Kassaabrechnung

6. Marketing-Grundlagen
6.1. Verkaufsvorbereitung
6.2. Warenprasentation
6.3. Werbemafinahmen und Verkaufsforderung
6.4. Preisbildung

7. Warenwirtschaft
7.1. Grundlagen
7.2. Warenbestellung
7.3. Wareneingang
7.4. Warenlagerung
7.5. Bestandskontrolle und Inventur

8. Rechnungswesen
8.1. Grundlagen

Die angefiihrten Berufsbildpositionen sind spitestens in dem jeweils angefiihrten Lehrjahr

beginnend derart zu vermitteln, dass der Lehrling zur Ausiibung qualifizierter Tatigkeiten im Sinne der
beruflichen Handlungskompetenzen beféhigt wird.

1. Allgemeiner Einzelhandel:

Pos. 1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
1. Der Ausbildungsbetrieb
1.1 Bedeutung und Struktur des Einzelhandels

1.1.1 | Kenntnis der Bedeutung und - -
der Struktur des Einzelhandels

1.1.2 Kenntnis der Trends und Entwicklungen in der Branche
1.2 Der Ausbildungsbetrieb
1.2.1 Kenntnis der Rechtsform und der Betriebsform des Lehrbetriebes
1.2.2 Kenntnis des organisatorischen Aufbaus sowie der Aufgaben, Zustindigkeiten und

Zusammenhinge der einzelnen Betriebsbereiche

1.2.3 | Kenntnis der jeweiligen betrieblichen Qualitidtsvorgaben bzw. =
des betrieblichen Qualitdtsmanagementsystems
1.2.4 - — Anwenden der betrieblichen
Qualitatsvorgaben bzw. des
betrieblichen

Qualititsmanagementsystems

1.2.5 Funktionsgerechtes Verwenden der betrieblichen Einrichtungen, Gerite und technischen

Hilfsmittel des Verkaufs
1.3 Stellung des Ausbildungsbetriebes am Markt

1.3.1 | Kenntnis der Werte und Visionen des Ausbildungsbetriebes, der Ziele und der Marktposition
des Lehrbetriebes sowie der Standorteinfliisse

1.3.2 Kenntnis des betrieblichen Umfeldes samt der Geschiftsbeziechungen des Lehrbetriebs
1.3.3 Kenntnis der Waren bzw. Warengruppen und Dienstleistungen des Lehrbetriebes
1.4 Arbeitsorganisation und Ausbildung im dualen System

1.4.1 | Kenntnis der behordlichen Aufsichtsorgane, Sozialversicherungen und Interessenvertretungen
inklusive ihrer Aufgaben und Befugnisse im Betrieb

1.4.2 Kenntnis der aushangpflichtigen arbeitsrechtlichen Vorschriften

1.4.3 Kenntnis der sich aus dem Lehrvertrag und aus dem Berufsausbildungsgesetz bzw. Kinder-
und Jugendlichen-Beschiftigungsgesetz ergebenden Rechte und Pflichten

1.4.4 Rechtliches und rechnerisches Kontrollieren des Gehaltszettels, der Lehrlingsentschiadigung
bzw. des Gehaltes
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Pos. 1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
1.4.5 | Kenntnis der Inhalte und Ziele der Ausbildung sowie der einschldgigen Weiterbildungs- und
Entwicklungsmoglichkeiten
1.4.6 Kenntnis der Wichtigkeit der Lehrabschlusspriifung und der damit verbundenen rechtlichen
Aspekte
1.5 Information und Kommunikation
1.5.1 Kenntnis der Grundlage des - -
Datenschutzes
1.5.2 Anwenden aktueller Informations- und Kommunikationsmittel
1.5.3 | Verantwortungsbewusstes Umgehen mit sozialen Netzwerken und neuen digitalen Medien und
situationsgerechtes Einsetzen zur Kommunikation im Geschéftsbereich
1.6 Sicherheit, Gesundheits- und Umweltschutz bei der Arbeit
1.6.1 | Kenntnis der Grundlagen und Anwendung der Arbeitsergonomie (zB richtiges Heben, Tragen,
Bewegen von Lasten usw.)
1.6.2 Kenntnis der Sicherheitsrisiken um Unfalle zu vermeiden. Beachtung der rechtlichen
Vorschriften, 6kologischen Aspekte und Vorschriften des Arbeits- und Gesundheitsschutzes
sowie der einschligigen Schutz- und Sicherheitsvorschriften
1.6.3 | Kenntnis der entsprechenden - -
Vorschriften des
Umweltschutzes und der
Entsorgung
1.6.4 - Mitwirken bei der rechtlich-betriebskonformen
Abfallentsorgung
2. Persinliche und soziale Kompetenz
2.1 Personlichkeitsentwicklung
2.1.1 - Finden von Losungen und darauf aufbauend Fillen von
berufstypischen Entscheidungen im Kompetenzbereich
2.1.2 = Beurteilen der Qualitdt der durchgefiihrten Arbeiten und
Ableiten von moglichen Verbesserungen
2.13 Entwickeln der Féhigkeit die Allgemeinbildung zu vertiefen und fachspezifisch einzusetzen
2.2 Teamarbeit, Kooperation und Konfliktlosungskompetenz
2.2.1 Eigenstdndiges Arbeiten im Team und Identifizieren mit der Aufgabe im Unternehmen
222 - Zielgruppengerechtes und 16sungsorientiertes
Kommunizieren mit Kunden und Kundinnen, Vorgesetzten,
Kollegen und Kolleginnen und anderen Personengruppen
223 Selbst motiviertes Arbeiten, Fahigkeiten zur Selbstreflexion und Annehmen und Geben von
Feedback
2.3 Selbstverantwortung und Motivation
2.3.1 Kenntnis des eigenen Verantwortungsbereiches
2.3.2 | Bewusstmachen des eigenen Handelns, Erkennen von Konsequenzen und Einbeziehen dieser
in die personliche Weiterentwicklung
233 Kenntnis der Bedeutung des lebensbegleitenden Lernens fiir die berufliche und personliche
Entwicklung sowie Erkennen und Planen der eigenen beruflichen Aufstiegs- und
Weiterentwicklungsmoglichkeiten
24 Meinungsbildung in gesellschafts- und wirtschaftspolitischen Sachverhalten
2.4.1 | Kenntnis iiber den Aufbau und die Wirkungsweise des demokratischen Systems in Osterreich,
insbesondere im Zusammenhang mit demokratischen Beteiligungsmoglichkeiten
2.4.2 — Kenntnis der Mitgliedschaften Osterreichs in europdischen
und internationalen Organisationen und der sozial-,
wirtschafts- und gesellschaftspolitischen Auswirkungen
243 Kenntnis der grundlegenden marktwirtschaftlichen und -
sozialpolitischen Zusammenhénge
2.4.4 — Verstehen von Medienberichten zu gesellschafts-, sozial- und
wirtschaftspolitischen Themen
3. Warensortiment
3.1 Kenntnis des betrieblichen Sortiments hinsichtlich der fachlichen Zusammensetzung, Breite,
Tiefe und Herkunft, Eigenschaften, Beschaffenheit, Form, Ausfithrung, Sorten, Gro3en sowie
Verwendungsmoglichkeiten und Umweltvertriaglichkeit
3.2 Kenntnis der branchenspezifischen Warenkennzeichnung, Normen und Produktdeklaration
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Pos. 1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
4. Beratung und Verkauf
4.1 Grundlagen
4.1.1 | Kenntnis der verkaufsbezogenen rechtlichen Bestimmungen -
und der rechtlichen Grundlagen fiir das Zustandekommen von
Kaufvertrigen und ihrer Bestandteile
4.1.2 | Kenntnis des Ablaufes und der - -
Gestaltung des
Verkaufsgespréiches
4.1.3 Kenntnis der Regeln der verkaufsorientierten -
Gesprachsfithrung
4.1.4 - Anbieten von Ergénzungs- und Ersatzartikeln sowie
Serviceleistungen
4.1.5 | Fachgerechtes Verpacken und - -
Ausfolgen der Ware
4.1.6 - Kenntnis der Bedeutung einer nachhaltigen, 6kologischen
Produktion und der Auswirkungen der Globalisierung
4.2 Kunden- und dienstleistungsorientiertes Verhalten
4.2.1 | Kenntnis des betriebsinternen - -
Erscheinungsbildes und der
Bedeutung des gepflegten
Erscheinungsbildes eines
Verkéufers oder einer
Verkéduferin
422 Freundliches und = =
zuvorkommendes Begriilen
und Verabschieden von
Kunden/innen
423 Kenntnis der Bedeutung von Kundenbindungsprogrammen —
4.2.4 Anwenden und Erlautern des Nutzens des =
Kundenbindungsprogramms fiir Betrieb und Kunden/innen
4.3 Beratungs- und Verkaufsgespriche
43.1 Fiihren von Verkaufsgesprachen, Ermitteln des Bedarfs und der Wiinsche der Kunden und
Kundinnen und Ableiten von Verkaufsargumenten; Beriicksichtigen von Fragen und
Einwénden der Kundinnen und Kunden
4.3.2 | Beraten in Verkaufssituationen entsprechend der Produktkenntnis in sprachlich richtiger Form;
Eingehen auf unterschiedliche Kundentypen, Kundenwiinsche und Kundenerwartungen
4.3.3 | Informieren und Beraten iiber Wareneigenschaften, Verwendungsmoglichkeiten, Warenpflege,
Warenqualitit, Qualitédts- und Preisunterschiede sowie bedarfs- und wunschgeméifle
Warenvorlage auf Grund der Waren- und Verkaufskenntnisse
434 - Verwenden und Verstehen der fiir den Beruf relevanten
Fachausdriicke und iiblichen Bezeichnungen
4.3.5 Mitwirken bei der Erstellung von Angeboten und/oder Informationen iiber die betriebliche
Leistung
4.3.6 = = Fiihren einfacher Beratungs-
und Verkaufsgespriche in
englischer Sprache
4.3.7 — Umgehen mit schwierigen Gesprachssituationen
4.4 Umtausch, Beschwerden und Reklamationen
4.4.1 - Kenntnis und Information iiber Grundlagen von Garantie und
Gewihrleistung
4.4.2 Kenntnis der branchenrelevanten Regelungen zum Konsumentenschutz
443 Bearbeiten von Beschwerden, Reklamationen und Umtausch nach den betrieblichen
Regelungen unter Beachtung der brancheniiblichen Vorgangsweisen
4.5 Verhalten in schwierigen Situationen
4.5.1 Kenntnis der betriebsiiblichen Mainahmen zur Vorbeugung von Ladendiebstahl und
rechtskonformes und betriebsspezifisch angemessenes Verhalten in diesen Situationen
5. Servicebereich Kassa
5.1 Kassensysteme und Kassieren
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Pos. 1. Lehrjahr 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
5.1.1 — Kenntnis und Anwendung der mit dem Geldverkehr
verbundenen Sicherheitsmaflnahmen; Bedienen der Kassa
5.1.2 - Kenntnis der rechtlichen Bestimmungen zur Ausstellung von
Rechnungen
5.13 - Verantwortungsvolles Abwickeln des Zahlungsvorganges mit
dem Kassasystem (zB Scannerkassa) des Lehrbetriebs unter
Beachtung der dabei vom Betrieb vorgegebenen Regeln im
Kundenumgang
5.14 - Kennen aller im Betrieb akzeptierten Zahlungsmittel und
Uberpriifen dieser anhand der Merkmale auf ihre Echtheit und
Giiltigkeit
5.1.5 - - Bearbeiten besonderer
Situationen an der Kassa (zB
eine Wechselgeldreklamation,
Retouren)
5.1.6 - Erstellen von Belegen im Rahmen des betrieblichen
Kassensystems sowie Ausrechnen und Ausweisen der
Umsatzsteuer
5.2 Kassaabrechnung
5.2.1 - - Durchfiihren des
Kassaabschlusses
6. Marketing-Grundlagen
6.1 Verkaufsvorbereitung
6.1.1 Kenntnis und Durchfithrung der Verkaufsvorbereitung
6.2 Warenprisentation
6.2.1 Kenntnis der Grundregeln der Warenprésentationen unter =
Beriicksichtigung der betrieblichen Regelungen und
Anforderungen
6.2.2 = Mitwirken bei der zielgruppen- und anlassbezogenen
Umsetzung der Warenprésentation unter Beriicksichtigung
der Kundenerwartungen
6.2.3 Betreuen der Regale und sonstigen Préasentations- und -
Verkaufsflachen entsprechend den betrieblichen Regelungen
und fachgerechtes Platzieren der Ware sowie einfache
Dekorationsarbeiten
6.2.4 Kenntnis und Anwendung der Preisauszeichnungsvorschriften
6.3 Werbemafinahmen und Verkaufsforderung
6.3.1 | Kenntnis der Grundlagen der werbe- und verkaufsférdernden -
MaBnahmen
6.3.2 - Mitwirken bei der Organisation und Durchfiihrung von
betriebsspezifischen verkaufsférdernden Malnahmen
6.3.3 - Kenntnis der werbe- und verkaufsfordernden Maflnahmen der
Branche
6.4 Preisbildung
6.4.1 - Kenntnis der relevanten, fiir den Einzelhandelsbetrieb
geltenden Faktoren fiir die Preisgestaltung
6.4.2 - Kenntnis der betrieblichen Kosten, ihrer Zusammensetzung
und Auswirkungen auf die Rentabilitit und Preisgestaltung
6.4.3 - Kenntnis der Bestandteile der Kalkulation
To Warenwirtschaft
7.1 Grundlagen
7.1.1 - - Kenntnis des branchen- und
betriebsiiblichen
Beschaffungswesens
7.1.2 - Durchfiihren der Arbeiten im Rahmen des betrieblichen
Warenwirtschaftssystems
7.13 - Kenntnis tiber die betrieblichen Bezugsquellen und

Einkaufsmoglichkeiten
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Pos. 1. Lehrjahr 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
7.1.4 - Kenntnis iiber die relevanten Bedingungen und Regelungen
des Warenbezuges
7.2 Warenbestellung
7.2.1 - Grundkenntnisse iiber das Einholen und Vergleichen von
Angeboten

7.2.2 - Mitwirken bei der Ermittlung des Bedarfs unter Verwendung
betriebsiiblicher Aufzeichnungen und Kommunikationsmittel

7.2.3 - - Mitwirken bei der Festlegung

von Bestellmengen und
Bestellzeitpunkte unter
Beachtung der
Einkaufsgewohnheiten der
Kunden/innen
7.2.4 - - Vornehmen von Bestellungen
in verschiedenen
Kommunikationsformen unter
Beriicksichtigung von Menge,
Preis und Qualitét
7.2.5 - — Grundkenntnisse iiber die
betriebswirtschaftlichen
Auswirkungen einer falschen

Bestellung
7.3 Wareneingang
7.3.1 = = Uberwachen von
Lieferterminen und Setzen
von Mafinahmen bei
Lieferverzug
7.3.2 - Annehmen von Waren und Uberpriifen der Wareneingiinge
und Bearbeiten der Lieferpapiere
733 - Feststellen von Mingeln und Ergreifen von Mafnahmen unter
Einschluss anfallender schriftlicher Arbeiten
7.4 Warenlagerung
7.4.1 | Kenntnis der Lagerungsvorschriften, der Organisation und der
Arbeitsabliufe im Lager
7.4.2 = Mitwirken bei der produktgerechten Lagerung unter
Beachtung von Ordnung, Wirtschaftlichkeit und Sicherheit
7.4.3 - Kenntnis der Aufgaben der in den Bereichen Warenwirtschaft

und Lagerung eingesetzten Vorrichtungen und Gerite, fiir die
keine formalen Ausbildungen erforderlich sind

7.5 Bestandskontrolle und Inventur

7.5.1 Priifen der Warenbestdnde auf Menge und Qualitdt

7.5.2 = Einleiten von entsprechenden Mafinahmen bei

Bestandsabweichungen

7.53 Kenntnis der Bedeutung und Mitarbeit bei notwendigen Arbeiten bei der Inventur
8. Rechnungswesen
8.1 Grundlagen

8.1.1 - Kenntnis iiber die Aufgaben und die Funktion sowie

wichtiger Begriffe des betrieblichen Rechnungswesens und
der verschiedenen Belege
8.1.2 — Grundkenntnisse iiber betriebliche Steuern und Abgaben
8.1.3 — - Kenntnis der verschiedenen
betriebswirtschaftlichen

Kennzahlen und den daraus
abzuleitenden Maflnahmen
8.1.4 — Bearbeiten und Interpretieren von Dateien und Statistiken
8.1.5 Durchfiihren von einschldgigen Schriftverkehrsarbeiten inklusive Ablage
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Pos. 1. Lehrjahr 2. Lehrjahr 3. Lehrjahr
8.1.6 - Grundkenntnisse tiber den
Zahlungsverkehr mit
Lieferanten/innen,
Kunden/innen, Behorden,
Post, Geld- und
Kreditinstituten
8.1.7 - Grundkenntnisse des
Verfahrens bei
Zahlungsverzug
8.1.8 — Grundkenntnisse des betrieblichen Rechnungswesens
8.1.9 Kenntnis des Kaufvertrages und seiner Bestandteile

(2) Fiir die zusétzliche Ausbildung in einem der Schwerpunkte werden folgende ergénzende und
konkretisierende Berufsbildpositionen festgelegt. Die angefiihrten Berufsbildpositionen sind spétestens in
dem jeweils angefiihrten Lehrjahr beginnend derart zu vermitteln, dass der Lehrling zur Ausiibung
qualifizierter Tatigkeiten im Sinne der beruflichen Handlungskompetenzen beféhigt wird.

2. Baustoffhandel:

Pos. 1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
3. Warensortiment
33

Kenntnis des Sortiments nach dem Warenschliissel fiir Baustoffe (Grundbaustoffe fiir den
Hoch- und Tiefbau sowie Baustoffe und Elemente fiir den Ausbau)

3.4 Kenntnis der fiir die Ver- und Bearbeitung der Baustoffe notwendigen Werkzeuge und

Kleinmaschinen

Kenntnis iiber Bauchemie, Baubiologie und Okologie

35 — |

4. Beratung und Verkauf
4.1 Grundlagen
4.1.7 Grundkenntnisse iiber die =

verschiedenen Bauverfahren
sowie spezifischer Begriffe
(Tiefbau, Hochbau)

4.1.8 | Grundkenntnisse iiber Baukonstruktionen und ihrer Merkmale
4.1.9 —

- Kenntnis tiber Feuchtigkeits-
und Brandschutz, Warme- und
Schallddmmung

4.1.10 | Grundkenntnisse iliber das Lesen von Baupldnen im Hinblick
auf die fachgerechte Verwendung bzw. den Einsatz von

Baumaterialien
4.1.11 - Kenntnis der fiir den Einsatz
der Baustoffe wesentlichen
baurechtlichen Bestimmungen
4.1.12 Grundkenntnisse iiber die EU-Bauprodukte-Verordnung
4.3 Beratungs- und Verkaufsgespriiche
4.3.8 - - Informieren tiber
Finanzierungs- und
Forderméglichkeiten
7. Warenwirtschaft
7.2 Warenbestellung
7.2.6 -

Einholen von Angeboten auf Grund spezieller
Kundenwiinsche und Baupline

3. Einrichtungsberatung:

Pos. 1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
1. Der Ausbildungsbetrieb
1.5 Information und Kommunikation
1.5.4 Durchfiihren der fiir den Einrichtungsfachhandel spezifischen Schriftverkehrsarbeiten,
insbesondere Auftragsbestitigungen, Bestellungen, Lieferauskiinfte, Ablage und Evidenz
4. Beratung und Verkauf
4.1 Grundlagen
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Pos. 1. Lehrjahr 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
4.1.7 — Mitwirken beim Erstellen von Skizzen und
Einrichtungspldnen nach Kundenwiinschen
4.1.8 — Lesen und Verstehen von Bauplénen
4.3 Beratungs- und Verkaufsgespriche
43.8 - Entwickeln von Einrichtungsideen unter Beriicksichtigung
von Funktion, Form und Farbe
6. Marketing-Grundlagen
6.2 Warenprisentation
6.2.5 Mitwirken bei der Gestaltung von Kojen und Musterensembles
7. Warenwirtschaft
7.1 Grundlagen
7.1.5 - Mitwirken bei der Einkaufsplanung unter Beriicksichtigung
von aktuellen Wohntrends und Messeneuheiten sowie
saisonaler und regionaler Erfordernisse und
Verkaufsschwerpunkte
7.2 Warenbestellung
7.2.6 - Mitwirken bei der Einholung von Angeboten auf Grund
spezieller Kundenwiinsche und Einrichtungsplédne
7.4 Warenlagerung
7.4.4 Kenntnis und Beachtung der produktspezifischen Lagervoraussetzungen (zB

Sonneneinstrahlung, Feuchtigkeit) und Uberwachung des Lagerbestandes

4. Eisen- und Hartwaren:

Pos. 1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
3. Warensortiment
33 Kenntnis des betrieblichen Warensortiments (insbesondere Beschlage, Werkzeuge,
Kleinmaschinen, Schldsser, Materialien zur Befestigungstechnik) hinsichtlich der fachlichen
Zusammensetzung, Breite, Tiefe, Eigenschaften, Form, Ausfithrung, Sorten, Qualitét, GroB3en
sowie Verwendungsmdglichkeiten und Umweltvertriglichkeit
4. Beratung und Verkauf
4.1 Grundlagen
4.1.7 | Grundkenntnisse tiber die produktbezogenen Normen und rechtlichen Bestimmungen zB iiber
die Entsorgung und die damit verbundenen Kosten von fiir den Eisen- und Hartwarenhandel
typischen Produkten und iiber die den Handel treffenden Riicknahmeverpflichtungen (Batterie-
und Lampenverordnung)
4.1.8 Grundkenntnisse tiber Anleitungen fiir die Montage und die Inbetriebnahme von
Arbeitsmaschinen und Geréte
4.1.9 Grundkenntnisse iiber die notwendigen Anschlusswerte | —
4.1.10 | Kenntnis der Ver- und Bearbeitung von Holz, Metall und Beton und die dafiir notwendigen
Werkzeuge und Maschinen
4.1.11 Kenntnis der fiir die Anwendung der Maschinen und Gerite notwendigen Bedienungs- und
Sicherheitseinrichtungen
4.1.12 - Kenntnis tiber Energiebedarf, Anschlusswerte und Leistung
der Elektromaschinen
4.1.13 | Kenntnis der produktbezogenen Normen und Bestimmungen zB ONORMEN, Brandklassen
4.1.14 — Kenntnis iiber Brandschutzwerte und Schalldimmung
4.1.15 — Kenntnis iiber das Erstellen von SchlieBplidnen
4.1.16 Kenntnis iiber die Moglichkeiten der Zustellung und Montage
4.1.17 Kenntnis des fachgerechten Einbaus von Beschldgen (zB Tiirschlieler)
4.1.18 - - Kenntnis und Beratung iiber
Brandschutzklassen und die
Versicherungswerte von
Tresoren und anderen
feuerfesten Schrénken
4.1.19 | Kenntnis iiber die Wirtschaftlichkeit und den Energiebedarf der Produkte fiir den vom Kunden
oder der Kundin vorgesehenen Einsatz
4.1.20 - Grundkenntnisse iiber Finanzierungs- und
Forderungsmdglichkeiten
4.3 Beratungs- und Verkaufsgespriche
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Pos. 1. Lehrjahr 2. Lehrjahr 3. Lehrjahr
4.3.8 — — Informieren iiber
Brandschutzklassen und
Versicherungswerte von
Tresoren und anderen
feuerfesten Schrinken
439 Ubernehmen und Abwickeln von Serviceauftrigen
4.3.10 Informieren iiber Ersatzteile und Zubehor
4.3.11 = | = | Informieren iiber Brandschutz
4.3.12 | Beraten von Heimwerker/innen bzw. gewerblichen Abnehmer/innen und Anbieten fachlicher
Hilfestellungen
4.3.13 | Informieren iiber die fachgerechte Anwendung und Verwendung der einzelnen Produkte der
Produktgruppen Beschldge, Werkzeuge, Kleinmaschinen, Schlosser, Materialien zur
Befestigungstechnik
4.3.14 Informieren iiber den Energiebedarf, die Anschlusswerte und die Leistung von
Elektromaschinen und Geréten
4.3.15 Mitwirken bei der Vermietung von Arbeitsmaschinen und Geréten
4.3.16 - Beraten auf Basis der Kundenangaben hinsichtlich der
technischen Infrastruktur, fiir die Inbetriecbnahme eines
technischen Gerétes zB Anschliisse fiir Strom laut
Typenschild bzw. Gebrauchsanleitung und/oder Schaltplan
4.4 Umtausch, Beschwerden und Reklamationen
444 - Ubernehmen und Abwickeln von Reparaturauftrigen unter

Beriicksichtigung der Garantie- und
Gewihrleistungsbestimmungen

5. Elektro-Elektronikberatung:

Pos.

1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr

1.

Der Ausbildungsbetrieb

1.5

Information und Kommunikation

1.5.4

- Durchfiihren der fiir den Elektro- und Elektronikhandel
spezifischen Schriftverkehrsarbeiten, insbesondere
Auftragsbestitigungen, Bestellungen, Lieferauskiinfte,
Ablage und Evidenzen

Warensortiment

Kenntnis der im Elektro- und Elektronikhandel tiblichen generellen und markenspezifischen
Warenbezeichnungen und Fachausdriicke

- Grundkenntnisse tiber produktspezifische physikalische
Kennwerte und Leistungsmerkmale (zB Leistung, Spannung)
und die Beriicksichtigung dieser hinsichtlich der
Produktverwendung

Kenntnis iiber notwendige Kennzeichnung betreffend Energieeffizienz und fachgerechte
Entsorgung

Beratung und Verkauf

Grundlagen

Lesen von Gebrauchsanweisungen und Anleitungen fiir -
Montage und Inbetriecbnahme

Grundkenntnisse liber die Anschlusswerte und die -
Energieberatung

- Kenntnis tiber Energiebedarf, Anschlusswerte und Leistung
der Elektro- und Elektronikgerite

4.1.10

Kenntnis iiber die technische Installation und elektronische Einstellung der Gerite

4.1.11

Kenntnis der produktbezogenen Normen und rechtlichen Bestimmungen, zB iiber die
Entsorgung von fiir den Elektrohandel typischen Produkten (Kiihl- und Gefriergeréte-
Entsorgungsplakette) und die damit verbundenen Kosten und tiber den Handel treffende
Riicknahmeverpflichtungen (Batterie- und Lampenverordnung) und
Elektroaltgeridteverordnung

4.1.12

Kenntnis liber Moglichkeiten der Zustellung und Montage bzw. Einbau

4.3

Beratungs- und Verkaufsgespriche
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Pos. 1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
4.3.8 | Informieren tiber die bei der Produktverwendung einzuhaltende Sicherheitstechnik im Hinblick
auf Produkthaftung
4.3.9 - Kenntnis und Beratung iiber die Wirtschaftlichkeit und den
Energiebedarf und die Energieeffizienz der Produkte fiir den
vom Kunden vorgesehenen Einsatz unter Beriicksichtigung
des gesamten Produktlebenszyklus
4.3.10 - Abkléren der technischen Infrastruktur beim Kunden fiir die
Inbetriebnahme eines technischen Gerites: zB Anschliisse fiir
Strom und Wasser laut Typenschild bzw. Gebrauchsanleitung
und/oder Schaltplan, Einbaumdéglichkeiten, Absicherung
4.3.11 - Abklaren der rdumlichen Voraussetzungen beim Kunden fiir
Abmessungen, Abstand, Lautstirke bzw. Klangvolumen
4.3.12 | Informieren iiber die Richtung der technischen Entwicklung und die Trends der angebotenen
Warengruppe
4.3.13 Informieren iiber das fiir die Verwendung der technischen Gerite benétigte Zubehor
4.3.14 | Informieren iiber Verbindungselemente unter Beriicksichtigung der Anschlussmoglichkeiten
beim Kunden oder der Kundin
4.3.15 - Durchfiihren von Zusatz- und Folgeverkdufen zur besseren
Nutzung der technischen Moglichkeiten und zur Adaptierung
an den technischen Fortschritt im Bereich der Elektro- und
Elektronikgerite
7. Warenwirtschaft
7.1 Grundlagen
7.1.5 - Mitwirken bei der Einkaufsplanung unter Beriicksichtigung

neuer Technologien und Trends sowie der Produktzyklen und
der Preisentwicklung

6. Feinkostfachverkauf:

Pos. 1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
4. Beratung und Verkauf
4.1 Grundlagen
4.1.7 Handhaben und hygienisches Warten der zu verwendenden Werkzeuge, Maschinen, Geriéte,
Arbeitsbehelfe und Kiihlanlagen
4.1.8 - Kenntnis der einzelnen Vieharten, deren Fleischteile, deren
Bezeichnung und Verwendung
4.1.9 - Kenntnis der kiichenméfigen Verwendbarkeit und
Zubereitung von Feinkostprodukten
4.1.10 Kenntnis der Vorschriften der Lebensmittelhygiene, Mitwirken bei Mainahmen in der
Lebensmittelhygiene
4.3 Beratungs- und Verkaufsgespriche
4.3.8 Beraten iiber die praxisgerechte Verwendung von Feinkostprodukten (Zusammenstellung,
Mengenbedarf, Aufbewahrung und Verzehr)
4.3.9 Beraten tiber die Aufbewahrung, Zusammenstellung, Zubereitung und Informieren iiber den
Verzehr von Feinkostprodukten
4.3.10 - | Entgegennehmen und Abwickeln von Kundenbestellungen
6. Marketing-Grundlagen
6.1 Verkaufsvorbereitung
6.1.2 Auspacken, Sortieren, Auszeichnen und fachgerechtes, kundenorientiertes Prisentieren von
Feinkostprodukten
6.2 Warenpriisentation
6.2.5 Fachgerechtes Platzieren der Waren unter Beriicksichtigung von Qualitét insbesondere der
Frische, der Haltbarkeit und des Aussehens
6.2.6 — | Laden- und kiichenfertiges Herrichten von Feinkostprodukten
6.2.7 Aufschneiden von Wurstwaren und Kése, einfache -
Garnierungsarbeiten; Grundziige des Plattenlegens
6.2.8 = Arrangieren, Garnieren und Présentieren von
Aufschnittplatten; Herstellen von kalten und warmen
Imbissartikeln
6.2.9 = Mitwirken bei Dekoration und Thekengestaltung
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Pos. 1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
Us Warenwirtschaft
7.1 Grundlagen
7.1.5 Mitwirken bei der Einkaufsplanung unter Beriicksichtigung saisonaler und regionaler
Erfordernisse sowie fiir Feinkostprodukte spezifischer Vorlaufzeiten
7.3 Wareneingang
7.3.4 Kontrollieren der Wareneingénge unter Beriicksichtigung der Qualitit insbesondere der
Haltbarkeit, der Frische und des Aussehens der Feinkostprodukte (Brot und Backwaren, Kise,
Wourst und Fleisch sowie spezieller Feinkostwaren)
7.4 Warenlagerung
7.4.4 | Kenntnis und fachgerechte Lagerung von Feinkostprodukten | -
7.4.5 - Beurteilen von Feinkostprodukten nach ihrer Art, Qualitét
und Lagerféhigkeit
7. Gartencenter:
Pos. 1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
3. Warensortiment
33 — Kenntnis der Faktoren, die das betriebliche Warensortiment
bestimmen, wie Jahreszeit, Preisgestaltung,
Einkaufsmoglichkeiten und Verkaufsmoglichkeiten
34 Kenntnis der branchenspezifischen Zertifizierungen
4. Beratung und Verkauf
4.1 Grundlagen
4.1.7 Kenntnis der handelsiiblichen Blumen und Pflanzen und der spezifischen Standort- und
Pflegemafnahmen
4.1.8 Kenntnis der artspezifischen Maflnahmen zu Pflanzenschutz, Diingung und Bewésserung
4.1.9 = Kenntnis von Mangelerscheinungen, Krankheiten und
Schédlingsbefall bei Pflanzen und der zu treffenden
GegenmalBinahmen
4.1.10 Kenntnis iiber die Moglichkeit der Warenzustellung | -
4.3 Beratungs- und Verkaufsgespriche
4.3.8 Informieren iiber Eigenschaften, Standortanspriiche, Pflegemafinahmen der Pflanzen sowie
iiber gértnerische Gestaltungsmoglichkeiten
6. Marketing-Grundlagen
6.2 Warenpriisentation
6.2.5 Kenntnis der Bedeutung von Visual Merchandising | -
6.2.6 Gestalten, Platzieren und Prisentieren von besonderen Angeboten; Blickfang, Beleuchtung
7. Warenwirtschaft
7.1 Grundlagen
7.1.5 = Mitwirken bei der Einkaufsplanung unter Berticksichtigung
des Kundenkreises, saisonaler und regionaler Erfordernisse,
der Verkaufsschwerpunkte und des Marktsegments des
Lehrbetriebs
7.3 Wareneingang
7.3.4 = Kenntnis und Erkennung einschldgiger Méangel, Krankheiten
und Schidlingen bei Pflanzen
7.4 Warenlagerung
7.4.4 Behandeln und Pflegen der Pflanzen im Lagerbestand

8. Kraftfahrzeuge und Ersatzteile:

Pos. 1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
1. Der Ausbildungsbetrieb
1.5 Information und Kommunikation
1.5.4 Kenntnis und Anwendung der betriebs- und fahrzeughandelsspezifischen Informations- und
Kommunikationssysteme zur Bearbeitung unterschiedlicher Geschéftsvorgange, insbesondere
in den Bereichen Neuwagen und Gebrauchtwagen, Kundendienst, Ersatzteile, Zubehor,
Finanzierung und Versicherung
3. Warensortiment
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Pos. 1. Lehrjahr 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
33 - Kenntnis tiber die Fahrzeugtechnologien, insbesondere deren
Umwelt- und Sicherheitsaspekte und Betriebskosten bzw.
Restwert
34 - Kenntnis der produktbezogenen rechtlichen Bestimmungen
(zB Verordnungen iiber die Entsorgung von Produkten,
Produkthaftung, Gewéhrleistungen, Fernabsatz,
kraftfahrrechtliche Bestimmungen usw.)
4. Beratung und Verkauf
4.1 Grundlagen
4.1.7 — Kenntnis der betriebs- und markentypischen Sortimentspolitik
4.1.8 - - Kenntnis tiber die Erstellung
von Kundeninformationen (zB
im Internet)
4.3 Beratungs- und Verkaufsgespriche
4.3.8 Kenntnis und Anwendung der betriebs- und fahrzeughandelsspezifischen Informations- und
Kommunikationssysteme zur Bearbeitung unterschiedlicher Geschiftsvorgénge, insbesondere
in den Bereichen Neuwagen und Gebrauchtwagen, Kundendienst, Ersatzteile, Zubehdr,
Finanzierung und Versicherung
439 = = Erstellen von Angeboten auf
Grund spezieller
Kundenwiinsche
4.3.10 - Feststellen des Produktions- und Lieferstatus
4.3.11 - Kenntnis der Finanzdienstleistungsprogramme
unterschiedlicher Anbieter (Kredit, Leasing, Versicherung)
4.3.12 - - Mitwirken bei der Beratung
hinsichtlich der verschiedenen
Finanzdienstleistungs-
angebote; Vorbereiten von
Finanzierungs- und
Leasingvertragen bzw.
Versicherungsantrigen
6. Marketing-Grundlagen
6.4 Preisbildung
6.4.4 Grundkenntnisse iiber den Marktpreis | —
9. Lebensmittelhandel:
Pos. 1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
3. Warensortiment
3.3 Kenntnis der Vorschriften der Lebensmittelhygiene
34 Mitwirken bei Maflnahmen in der Lebensmittelhygiene
4. Beratung und Verkauf
4.3 Beratungs- und Verkaufsgespriche
4.3.8 Beraten iiber die Aufbewahrung, Zusammenstellung, Zubereitung und Informieren iiber den
Verzehr von Nahrungs- und Genussmitteln
4.3.9 Zusammenstellen und geschenkméfiges Verpacken der Waren nach Kundenwiinschen
6. Marketing-Grundlagen
6.2 Warenprisentation
6.2.5 - Fachgerechtes Platzieren der Waren unter Berticksichtigung
von Qualitét insbesondere der Frische, der Haltbarkeit und
des Aussehens
6.2.6 Kenntnis der Qualitatsklassen und der Lebensmittelkennzeichnung (insbesondere von Obst
und Gemiise)
6.2.7 — | Platzieren von Aktionen und Ergénzungsartikeln
6.2.8 Mitwirken bei der Organisation und Durchfiihrung von betriebsspezifischen
verkaufsfordernden MaBBnahmen wie Verkostungen und Betreuung von Stammkunden
7. Warenwirtschaft
7.1 Grundlagen
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Pos. 1. Lehrjahr 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr

7.1.5 - Mitwirken bei der Einkaufsplanung unter Beriicksichtigung
saisonaler und regionaler Erfordernisse sowie der fiir

Nahrungs- und Genussmittel spezifischen Vorlaufzeiten

7.3 Wareneingang
7.3.4 Kontrollieren der Wareneinginge unter Beriicksichtigung der Qualitit, insbesondere der
Haltbarkeit, der Frische und des Aussehens der Nahrungs- und Genussmittel
7.4 Warenlagerung
7.4.4 Kenntnis der produkt- und betriebsspezifischen -

Lagerungsvorschriften unter Beriicksichtigung von Hygiene,
Licht und Temperatur

7.4.5 - Produktgerechtes Lagern unter Beachtung der Haltbarkeit und
Frische
10. Parfiimerie:
Pos. 1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
1. Der Ausbildungsbetrieb
1.3 Stellung des Ausbildungsbetriebes am Markt
1.3.4 Kenntnis tiber die = =
Besonderheiten des
Depotsystems
3. Warensortiment
33 Kenntnis der brancheniiblichen deutschen und fremdsprachigen Warenbezeichnungen und
Fachausdriicke
34 Kenntnis der Duftstoffe und der Duftgruppen
3.5 Grundkenntnisse der Herrenkosmetik in Hinblick auf Gesichtspflege und Rasur
4. Beratung und Verkauf
4.1 Grundlagen

4.1.7 | Grundkenntnisse der in der Kosmetik verwendeten Mittel und Duftstoffe, ihrer Eigenschaften,

An- und Verwendungsmdglichkeiten

4.1.8 | Grundkenntnisse der Gesichtshaut, ihrer Struktur und Funktion; Kenntnis der Hauttypen und -

zustéinde

4.1.9 Grundkenntnisse iiber Hautverdnderungen, Hautanomalien sowie Verdnderungen der

Fingerndgel

4.1.10 | Kenntnis der Bediirfnisse der Korperpflege sowie Anforderungen (Reinigung, spezielle Pflege,

Deodorant) und Beratung unter Beriicksichtigung der gewerberechtlichen Bestimmungen,
insbesondere der Kosmetik (Schonheitspflege)

4.1.11 Grundkenntnisse der Gesichtsformen, Brauen, Lippen und
Vorschlége fiir ein optimales Make-Up
4.1.12 Kenntnis der Sonneneinwirkung auf die Haut sowie der Sonnenfilter und Hautpflege
4.3 Beratungs- und Verkaufsgespriche
4.3.8 - Durchfiihren der Farb-, Duft- und Stilberatung bezogen auf
die dekorative Kosmetik unter Beriicksichtigung modischer
Einfliisse und Trends
4.3.9 - - Schminken unter
Berticksichtigung der
gewerberechtlichen
Bestimmungen
4.3.10 — Anbieten von Accessoires und Zusatzartikeln
6. Marketing-Grundlagen
6.2 Warenpriisentation
6.2.5 - Anwendungsbezogenes Prasentieren der Waren nach
saisonalen und modischen Aspekten und Warengruppen

11. Schuhe:

Pos. 1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
3. Warensortiment
3.3 Kenntnis des betrieblichen Warensortiments hinsichtlich der fachlichen Zusammensetzung,

Breite, Tiefe und Herkunft, Eigenschaften, Form, Ausfiihrung, Qualitidt und Art des Materiales,
Groflen sowie Verwendungs- und Tragemoglichkeiten, Sohlenbeschaffenheit (Mode und
Trends, Farben)
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Pos. 1. Lehrjahr 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
34 - Kenntnis der produktbezogenen rechtlichen Bestimmungen
zB Schuhkennzeichnung, Produkthaftung, Gewahrleistung
4. Beratung und Verkauf
4.1 Grundlagen
4.1.7 | Grundkenntnisse der Anatomie - -
des FuBles
4.1.8 Kenntnis tiber die richtige — =
Schuhpflege und
Schuhpflegemittel
4.1.9 Kenntnis iiber die unterschiedlichen Schuhweiten —
4.1.10 Kenntnis tiber die gesundheitlichen Aspekte bestimmter -
Schuhmodelle
4.2 Kunden- und dienstleistungsorientiertes Verhalten
4.2.5 Kenntnis der Bedeutung des - -
modischen Erscheinungsbildes
eines Verkiufers oder einer
Verkéduferin
4.3 Beratungs- und Verkaufsgespriche
4.3.8 - Anbieten modischer Kombinationen und Accessoires (zB
Tasche, Giirtel, Schals, Tiicher, Fulbekleidung)
4.3.9 = Anbieten von Zubehdr (Strecker, Pflegemittel)
4.3.10 = Durchfiihren der Farb- und Stilberatung unter
Beriicksichtigung modischer Einfliisse und Trends
4.3.11 - Informieren iiber haufige gesundheitliche Probleme der Fiifle
4.3.12 Informieren iiber sachgerechte Schuhpflege -
4.3.13 | Informieren iiber die richtige Anwendung der Pflegemittel =
43.14 - Beraten tiiber die richtigen Schuhe als Bestandteil des
modischen Gesamterscheinungsbildes
4.3.15 - Informieren iiber die Schuhtypen unter Beriicksichtigung der
gesundheitlichen Aspekte und der Anatomie des Fulles
4.3.16 Informieren iiber die Gefahr eventuellen Abfédrbens des Leders
4.3.17 Informieren iiber mogliche Verdnderungen des Obermaterials
4.3.18 - Ubernehmen und Weiterleiten von Reparaturauftriigen unter
Beriicksichtigung von Gewihrleistung und Garantie
6. Marketing-Grundlagen
6.2 Warenprisentation
6.2.5 - Gestalten und Présentieren modischer Sets (Schuh/Tasche),
Visual Merchandising
7. Warenwirtschaft
7.1 Grundlagen
7.1.5 = Mitwirken bei der Einkaufsplanung unter Beriicksichtigung
aktueller Modetrends, Designerlinien, saisonaler und
regionaler Erfordernisse sowie Verkaufsschwerpunkte
7.1.6 - Mitwirken bei der Einkaufsplanung unter Beriicksichtigung
der spezifischen Zielgruppe und des Marktsegmentes des
Lehrbetriebes
7.4 Warenlagerung
7.4.4 - Verwalten und Kontrollieren des Lagers, Feststellen und
Uberwachen des Warenbestandes (per Hand oder EDV-
unterstiitzt)
7.5 Bestandskontrolle und Inventur
7.5.4 — | Mitwirken bei der Bewertung der Inventur
12. Sportartikel:
Pos. 1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
1. Der Ausbildungsbetrieb
1.1 Bedeutung und Struktur des Einzelhandels
1.3 - Kenntnis liber das Sportartikelangebot
- Mitwirken bei der Marktbeobachtung und Marktanalyse
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Pos. 1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
3. Warensortiment
33 Kenntnis des betrieblichen Warensortiments hinsichtlich Materialien, Trends und Marken
34 Kenntnis der brancheniiblichen Warenbezeichnungen und Fachausdriicke, Mafle und Normen
von Sportgeriten
4. Beratung und Verkauf
4.1 Grundlagen
4.1.7 Lesen von Gebrauchsanleitungen und Aufbauanleitungen
4.1.8 Kenntnis der fiir die Sportausiibung notwendigen Werkstoffe und Hilfsstoffe, ihrer
Eigenschaften, Verwendungsmdoglichkeiten und Bearbeitungsmoglichkeiten
4.1.9 Grundkenntnisse iiber Sport und Sportarten | —
4.1.10 — | Kenntnis iiber die fiir den Betrieb relevanten Sportarten
4.1.13 Kenntnis der Textilpflegekennzeichen
4.1.14 Kenntnis der Zusammensetzung, Funktion und Vertréglichkeit der Materialien
4.1.15 — | Kenntnis der produktbezogenen rechtlichen Bestimmungen
4.3 Beratungs- und Verkaufsgespriche
4.3.8 Bedarfs- und wunschgemifle Warenvorlage; Informieren iiber Wareneigenschaften,
Verwendungsmoglichkeiten, Pflege, Qualitéts- und Preisunterschiede
4.3.9 Informieren tiber die der Sportart adéquaten Schutzausriistungen
4.3.10 - Durchfiihren der Farb- und Stilberatung unter
Beriicksichtigung modischer Einfliisse und Trends
4.3.11 Informieren tliber das Verwenden von Sportgerdten und der dafiir notwendigen
gesundheitlichen sowie physiotherapeutischen und orthopadischen Voraussetzungen
4.3.12 = | Anbieten von Kombinationen, Accessoires und Zusatzartikeln
4.3.13 Beraten iiber die gesundheitlichen Vorteile der Sportausiibung
4.6 Serviceleistungen
4.6.1 | Kenntnis tiber die Montage und den Zusammenbau von Sportartikeln wie zB Ski, Snowboard,
Rad, Rackets, Fitnessgerite, Trendsportartikel im Sinne der Rechte der Handler laut der
Gewerbeordnung
4.6.2 - Kenntnis iiber Service und Reparatur von Sportartikeln, wie
zB Snowboard, Rad, Rackets, Fitnessgerate, Trendsportartikel
(Demontieren und Montieren von einfachem Zubehdr und
Zusatzeinrichtungen) im Sinne der Rechte der Handler laut
der Gewerbeordnung
4.6.3 - Kenntnis tiber die fach- und funktionsgerechte Wartung,
Priifung und Elnstellung von Gerite- und Anlagenteilen
4.6.4 - Kenntnis tiber die Fehlersuche
und Fehlerbehebung an
Sportgeriten
4.6.5 = = Handhaben und Instandhalten
der zu verwendenden
Werkzeuge, Arbeitsbehelfe,
Maschinen, Gerate und
Vorrichtungen
6. Marketing-Grundlagen
6.2 Warenpriisentation
6.2.5 - Présentieren von Sportartikeln und Sportbekleidung (Visual
Merchandising)
13. Telekommunikation:
Pos. 1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
1. Der Ausbildungsbetrieb
1.1 Bedeutung und Struktur des Einzelhandels
1.1.3 Grundkenntnisse der der Telekommunikationsbranche zu —
Grunde liegenden Technologien
1.5 Information und Kommunikation
1.5.4 Durchfiihren von spezifischen Schriftverkehrsarbeiten (Anmeldungen bei
Telekommunikationsunternehmen) fiir die Telekommunikationsbranche
3. Warensortiment
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Pos. 1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
3.3 Kenntnis der in der Telekommunikation iiblichen generellen und markenspezifischen
Warenbezeichnungen und Fachausdriicke
34 Grundkenntnisse iiber produktspezifische Kennwerte und Leistungsmerkmale und deren
Bertiicksichtigung hinsichtlich der Produktverwendung
3.5 Grundkenntnisse der fiir die im Betrieb angebotenen Warengruppen relevanten Vorschriften
und MafBnahmen betreffend Sicherheit, Entsorgung und Umweltschutz
3.6 Kenntnis tiber notwendige Kennzeichnung betreffend Energieeffizienz und fachgerechte
Entsorgung
4. Beratung und Verkauf
4.1 Grundlagen
4.1.7 Kenntnis der Medien fiir die Informationsgewinnung tiber -
neue Produkte und Services

4.1.8 Lesen und Anwenden von Gebrauchsanweisungen und anderen technischen Unterlagen

4.1.9 Kenntnis {iber Voraussetzungen fiir die Inbetriebnahme bzw. Einbau (zB
Freisprecheinrichtungen) von Telekommunikationsgeriten, -zubehdr und -diensten

4.3 Beratungs- und Verkaufsgespriche

4.3.8 Anwendungsbezogenes Vorfithren der Ware

4.3.9 - Bearbeiten der brancheniiblichen Kundenanliegen (zB SIM-

Karten tauschen, Sperren, Reparaturannahmen, Auskunft tiber
Tarife und Einzelgesprichsnachweise usw.)
4.3.10 | Informieren iiber die Richtung der technischen Entwicklung und die Trends der angebotenen
Warengruppe

4.3.11 Informieren iiber fiir die Verwendung der technischen Geréte bendtigtem Zubehor
4.3.12 | Informieren iiber Verbindungselemente unter Beriicksichtigung der Anschlussmoglichkeiten
4.3.13 Durchfiihren von Zusatz- und Folgeverkdufen zur besseren Nutzung der technischen

Moglichkeiten und zur Adaptierung an den technischen Fortschritt

14. Textilhandel:

Pos. 1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr

4. Beratung und Verkauf

4.1 Grundlagen
4.1.7 Kenntnis der Textilpflegekennzeichen | -
4.1.8 Kenntnis der Zusammensetzung und Vertraglichkeit der Materialien

4.2 Kunden- und dienstleistungsorientiertes Verhalten
4.2.5 Kenntnis der Bedeutung des = =

modischen Erscheinungsbildes
eines Verkéufers oder einer
Verkéuferin

4.3 Beratungs- und Verkaufsgespriche

43.8 - Durchfiihren der Farb- und Stilberatung unter
Beriicksichtigung modischer Einfliisse und Trends

4.3.9 Anbieten modischer Kombinationen, Accessoires und Zusatzartikel

6. Marketing-Grundlagen

6.2 Warenprisentation
6.2.5 - Gestalten und Prisentieren modischer Ensembles (Visual

Merchandising)
7. Warenwirtschaft

7.1 Grundlagen

7.1.5 - Mitwirken bei der Einkaufsplanung unter Beriicksichtigung
aktueller Modetrends, Designerlinien und saisonaler und
regionaler Erfordernisse sowie Verkaufsschwerpunkte

7.1.6 = Mitwirken bei der Einkaufsplanung unter Beriicksichtigung

der spezifischen Zielgruppe (insbesondere deren Alter und
BekleidungsgroBe) und des Marktsegmentes des

Lehrbetriebes
15. Uhren- und Juwelenberatung:
Pos. 1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
1. Der Ausbildungsbetrieb
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Pos. 1. Lehrjahr | 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr

1.5 Information und Kommunikation

1.5.4 | Durchfiihren der betriebsbezogenen einschlégigen Schriftverkehrsarbeiten, wie zZB Meldungen
an die Punzierungskontrollbehdrde, Dokumentation der Reparaturannahme, Ablage und

Evidenz
3. Warensortiment
33 Kenntnis der Edelmetalle, deren Legierungen, der gesetzlichen Feingehalte,
Oberflachenveredelungen, deren Eigenschaften und Unterscheidungsmoglichkeiten
34 Kenntnis der branchenspezifisch verwendeten unedlen Metalle, deren Legierungen, deren
Eigenschaften und Verwendungsmoglichkeiten
3.5 Kenntnis des Punzierungsgesetzes und der EU-Nickelverordnung
3.6 Kenntnis der Perlen, Kulturperlen, Korallen, Bernstein und ihrer Imitationen und des
Artenschutzes

3.7 | Kenntnis der wichtigsten Edel- und Schmucksteine, ihrer Bezeichnungen, Schliffarten, Farben,
Vorkommen, Synthesen und Imitationen
3.8 | Kenntnis der Diamanten, Vorkommen, ihrer Schliffarten, Klassifizierung nach Farbe, Reinheit,
Schliff und Gewicht, Synthesen und Imitationen
3.9 Kenntnis der Funktionsweise der verschiedenen Uhrentypen (elektronisch, mechanisch) wie
zB Quartz, Handaufzug, Automatik, deren Eigenschaften wie Wasserdichte, Ganggenauigkeit
4. Beratung und Verkauf
4.1 Grundlagen
4.1.7 Reinigen und Pflegen von Schmuck, Edelsteinen und Perlen/Kulturperlen mit
Reinigungsmitteln und Geréten unter Vermeidung von Beschiddigungen
4.1.8 = Montieren und Langenanpassen von Leder- und
Metalluhrbéndern bei Armbanduhren sowie Ersetzen von
Federstegen
4.1.9 Offnen und SchlieBen von GroBuhren, Weckern und einfachen Armbanduhren zum
Batteriewechsel sowie Kontrolle auf Funktionsfédhigkeit
4.1.10 Messen der Ringweite unter Beriicksichtigung der Tages- und Jahreszeit
(Temperaturverhiltnisse) sowie der Verschiedenartigkeit der Ringinnenwolbungen
4.1.11 = Anbieten von spezifischen Serviceleistungen (zB Reparaturen
und Erzeugungsmoglichkeiten)
4.3 Beratungs- und Verkaufsgespriche
4.3.8 - Erléutern der Moglichkeit von Hautunvertraglichkeiten der
verschiedenen Edelmetalle und der branchenspezifisch
verwendeten unedlen Metalle

4.3.9 - Informieren iiber die Pflege und Aufbewahrung von
Schmuck, Edelsteinen und Perlen/Kulturperlen usw.
4.3.10 = Informieren iiber die Pflege und Handhabung von Uhren und
Uhrbéndern (zB Service und Batteriewechsel
4.3.11 - Durchfiihren der Stilberatung unter Beriicksichtigung
modischer Einfliisse und Trends

4.4 Umtausch, Beschwerden und Reklamationen

4.4.4 - Kenntnis der Gewahrleistung und der markenspezifischen
Fristen fiir die Garantie

4.5 Verhalten in schwierigen Situationen

452 = - Kenntnis der

Geldwéschebestimmungen
und der daraus abzuleitenden

MaBnahmen
453 Kenntnis des richtigen Verhaltens bei Uberfillen, Raub, Diebstahl und Betrug
4.5.4 - Kenntnis grundlegender fiir den Betrieb relevanter
Vorschriften und Maflnahmen betreffend den
Versicherungsschutz

(3) Bei der Vermittlung samtlicher Berufsbildpositionen ist den Bestimmungen des Kinder- und
Jugendlichen-Beschiftigungsgesetzes 1987 (KIBG), BGBI. Nr. 599/1987, zu entsprechen.
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Lehrabschlusspriifung
Gliederung
§ 5. (1) Die Lehrabschlusspriifung gliedert sich in eine theoretische und in eine praktische Priifung.
(2) Die theoretische Priifung umfasst den Gegenstand Geschiftsfall.

(3) Die theoretische Priifung entfdllt, wenn der/die Priifungskandidat/in das Erreichen des Lehrziels
der letzten Klasse der fachlichen Berufsschule oder den erfolgreichen Abschluss einer die Lehrzeit
ersetzenden berufsbildenden mittleren oder hoheren Schule nachgewiesen hat.

(4) Die praktische Priifung umfasst die Gegenstinde Prasentation und Fachgesprach.

Theoretische Priifung
Allgemeine Bestimmungen

§ 6. (1) Die theoretische Priifung hat schriftlich zu erfolgen. Sie kann fiir eine grofere Anzahl von
Priifungskandidaten/innen gemeinsam durchgefiihrt werden, wenn dies ohne Beeintrachtigung des
Priifungsablaufs moglich ist. Die theoretische Priifung kann auch in rechnergestiitzter Form erfolgen,
wobei jedoch alle wesentlichen Schritte fiir die Priifungskommission nachvollziehbar sein miissen.

(2) Die theoretische Priifung ist grundsétzlich vor der praktischen Priifung abzuhalten.

(3) Die Aufgaben haben nach Umfang und Niveau dem Zweck der Lehrabschlusspriifung und den
Anforderungen der Berufspraxis zu entsprechen. Sie sind den Priifungskandidaten/innen anlésslich der
Aufgabenstellung getrennt zu erldutern.

Geschaftsfall

§ 7. (1) Die Priifung umfasst einen dem Schwerpunkt entsprechenden Geschiftsfall, einschlieBlich
des dazugehdrigen Schrift- und Zahlungsverkehrs und hat sich auf simtliche nachstehende Bereiche zu
erstrecken:

1. Leistungsbereich Beschaffung einschlieBlich Schriftverkehr,
2. Leistungsbereich Absatz.
(2) Die Priifungskommission hat unter Bedachtnahme auf den Zweck der Lehrabschlusspriifung und
die Anforderungen der Berufspraxis sowie unter Beriicksichtigung der Schwerpunktausbildung

jedem/jeder Priifungskandidaten/in eine schriftliche Arbeit zu stellen, die in der Regel in 150 Minuten
ausgearbeitet werden kann.

(3) Die Priifung kann auch in programmierter Form mit Fragebdgen erfolgen. In diesem Fall sind aus
jedem Bereich je zehn Aufgaben zu stellen.

(4) Die Priifung ist nach 180 Minuten zu beenden.

Praktische Priifung
Prisentation

§ 8. (1) Die Priifung erfolgt miindlich vor der gesamten Priifungskommission. Der/die
Priifungskandidat/in hat samtliche nachstehende Themenbereiche aus seiner/ihrer praktischen Tatigkeit zu
préasentieren:

1. Der Ausbildungsbetrieb,

2. Personliche und soziale Kompetenz,
3. Marketing-Grundlagen,

4. Warenwirtschaft.

(2) Zur Vorbereitung auf diese Prasentation muss der/die Priifungskandidat/in anhand von Vorgaben
ein schriftliches Konzept (von Hand oder rechnergestiitzt) erstellen. Dazu steht dem/der
Priifungskandidaten/in eine Vorbereitungszeit von zumindest 45 Minuten, jedoch langstens 60 Minuten,
zur Verfligung.

(3) Die Priifung hat basierend auf dem schriftlichen Konzept die Prasentation der erarbeiteten Inhalte
der Themenbereiche zu umfassen. Im Anschluss daran hat die Priifungskommission die Moglichkeit,
Fragen zur weitergehenden Bearbeitung der erarbeiten Inhalte zu stellen.

(4) Die Prasentation samt Fragestellung soll zumindest 15 Minuten zu dauern. Sie ist nach 20
Minuten zu beenden. Eine Verldngerung um hochstens zehn Minuten hat im Einzelfall zu erfolgen, wenn
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der Priifungskommission ansonsten eine zweifelsfreie Bewertung der Leistung des/der
Priifungskandidaten/in nicht moglich ist.

Fachgespriich

§ 9. (1) Die Priifung erfolgt miindlich vor der gesamten Priifungskommission. Es ist eine Situation
aus der praktischen Tétigkeit der/des Priifungskandidatin/en anhand von ein bis drei Warengruppen
(gemdB dem Schwerpunkt des/der Priifungskandidaten/in) des Lehrbetriebes der/des Priifungs-
kandidatin/en zu simulieren. Diese Warengruppen werden nach Wahl der/des Priifungskandidatin/en
festgelegt. Im Mittelpunkt hat die Uberpriifung der fachlichen Qualifikation sowie der kunden- und
serviceorientierten Handlungsfahigkeit des/der Priifungskandidaten/in zu stehen. Dies hat durch die
Fithrung eines Verkaufs- oder Beratungsgesprachs in moglichst lebendiger Form zu erfolgen.

(2) Im Rahmen der Aufgabenstellung sind sdmtliche nachstehende Kenntnisse und Féhigkeiten
integriert zu tiberpriifen:
1. Warensortiment,
2. Beratung und Verkauf,
3. Servicebereich Kassa.
(3) Das Fachgesprach soll fiir jeden/jede Priifungskandidaten/in zumindest 15 Minuten dauern. Eine

Verlangerung um hochstens zehn Minuten hat im Einzelfall zu erfolgen, wenn der Priifungskommission
ansonsten eine zweifelsfreie Bewertung der Leistung des/der Priifungskandidaten/in nicht mdglich ist.

Wiederholungspriifung
§ 10. (1) Die Lehrabschlusspriifung kann wiederholt werden.

(2) Bei der Wiederholung der Priifung sind nur die mit ,,Nicht geniigend* bewerteten Priifungs-
gegenstande zu priifen.

Verhiltniszahlen

§ 11. (1) GemaB § 8 Abs. 12 BAG werden abweichend vom § 8 Abs. 5 BAG folgende Regelungen
betreffend der Verhéltniszahlen festgelegt.

(2) Folgende Verhéltniszahlen betreffend das Verhéltnis der Anzahl der Lehrlinge zur Anzahl der im
Betrieb beschéftigten, fachlich einschldgig ausgebildeten Personen werden festgelegt:

. eine fachlich einschldgig ausgebildete Person ......................... ein Lehrling,
. zwei bis drei fachlich einschldgig ausgebildete Personen....zwei Lehrlinge,
. vier fachlich einschlédgig ausgebildete Personen................... drei Lehrlinge,

. funf bis sechs fachlich einschldgig ausgebildete Personen ... vier Lehrlinge,

. sieben bis acht fachlich einschlégig ausgebildete Personen. fiinf Lehrlinge,

. neun bis elf fachlich einschlédgig ausgebildete Personen.... sechs Lehrlinge,

. ab zwolf fachlich einschldgig ausgebildete Personen fiir je drei Personen ein
weiterer Lehrling.

~N OB W —

(3) Auf die Verhéltniszahlen sind Lehrlinge in den letzten sechs Monaten ihrer Lehrzeit und
Lehrlinge, denen unter Anwendung des § 28 oder § 29 BAG mindestens zwei Lehrjahre ersetzt wurden,
nicht anzurechnen.

(4) Auf die Verhéltniszahlen sind fachlich einschligig ausgebildete Personen, die nur voriibergehend
oder aushilfsweise im Betrieb beschiftigt sind, nicht anzurechnen.

(5) Werden in einem Betrieb in mehr als einem Lehrberuf Lehrlinge ausgebildet, dann sind
Personen, die fiir mehr als einen dieser Lehrberufe fachlich einschlagig ausgebildet sind, nur auf die
Verhiltniszahl eines dieser Lehrberufe anzurechnen. Wenn aber in einem Betrieb nur eine einzige, jedoch
fiir alle in Betracht kommenden Lehrberufe fachlich einschlidgig ausgebildete Person beschéftigt ist,
diirfen — unter Beachtung der fiir die einzelnen in Betracht kommenden Lehrberufe jeweils festgelegten
Verhiltniszahlen — insgesamt hochstens zwei Lehrlinge ausgebildet werden.

(6) Ein/eine Ausbilder/in ist bei der Ermittlung der Verhiltniszahl gemél § 8 Abs. 5 BAG als eine
fachlich einschlégig ausgebildete Person zu zéhlen. Wenn er/sie jedoch mit Ausbildungsaufgaben in mehr
als einem Lehrberuf betraut ist, ist er/sie als eine fachlich einschldgig ausgebildete Person bei den
Verhiltniszahlen aller Lehrberufe zu zdhlen, in denen er/sie Lehrlinge ausbildet.

(7) Folgende Verhéltniszahlen betreffend das Verhiltnis der Anzahl der Lehrlinge zur Anzahl der im
Betrieb beschiftigten Ausbilder/innen sind einzuhalten:

1. Auf je funf Lehrlinge zumindest ein/eine Ausbilder/in, der/die nicht ausschlieBlich mit
Ausbildungsaufgaben betraut ist.
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2. Auf je funfzehn Lehrlinge zumindest ein/eine Ausbilder/in, der/die ausschlieBlich mit
Ausbildungsaufgaben betraut ist.

Die Verhéltniszahl gemafl Abs. 2 darf jedoch nicht tiberschritten werden.

(8) Ein/eine Ausbilder/in, der/die mit Ausbildungsaufgaben in mehr als einem Lehrberuf betraut ist,
darf — unter Beachtung der fiir die einzelnen Lehrberufe jeweils festgelegten Verhéltniszahlen gemal3 § 8
Abs. 3 lit. b BAG — insgesamt hochstens so viele Lehrlinge ausbilden, wie es der hochsten Verhaltniszahl
gemidlB § 8 Abs. 3 lit. b BAG der in Betracht kommenden Lehrberufe entspricht.

Inkrafttreten und Schlussbestimmungen

§ 12. (1) Diese Verordnung tritt mit 1. Juni 2015 in Kraft.

(2) Die Verordnung iiber die Berufsausbildung im Lehrberuf Einzelhandel, BGBI. IT Nr. 429/2001,
in der Fassung der Verordnung BGBI. II Nr. 140/2011, tritt unbeschadet des Abs.4 mit Ablauf des
31. Mai 2015 auBer Kraft.

(3) Lehrlinge, die am 31. Mai 2015 im Lehrberuf Einzelhandel ausgebildet werden, kénnen geméaf
der in Abs. 2 angefiihrten Verordnung bis zum Ende der vereinbarten Lehrzeit weiter ausgebildet werden
und konnen bis ein Jahr nach Ablauf der vereinbarten Lehrzeit zur Lehrabschlusspriifung auf Grund der
in der Verordnung gemél Abs. 2 enthaltenen Priifungsvorschriften antreten.

(4) Die Lehrzeit, die im Lehrberuf Einzelhandel gemiB der in Abs. 2 angefiihrten Verordnung
zuriickgelegt wurde, ist auf die Lehrzeit im Lehrberuf Einzelhandel gemiBl dieser Verordnung voll
anzurechnen.

Mitterlehner
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Ihr erster Ansprechpartner

Bei Fragen rund um die Lehrlingsausbildung wenden Sie sich an die Lehrlingsstelle

Ihres Bundeslandes.

Wirtschaftskammer Burgenland
Robert-Graf-Platz 1

7000 Eisenstadt

T: 0590907-5411

E: lehrlingstelle@wkbgld.at

W: wko.at/bgld/lehrlinge

Wirtschaftskammer Karnten
Koschutastrafie 3

9020 Klagenfurt

T: 0590 904-855

E: lehrlingsstelle@wkk.or.at
W: wko.at/ktn/lehrlingsstelle

Wirtschaftskammer Niederosterreich
Landsbergerstrafde 1

3100 St. Polten

T: 02742 851-17501

E: berufsausbildung@wknoe.at

W: wko.at/noe/bildung

Wirtschaftskammer Oberdsterreich
Wiener Strafde 150

4021 Linz

T: 0590909-2000

E: lehrvertrag@wkooe.at

W: www.lehrvertrag.at

Wirtschaftskammer Salzburg
Faberstrafie 18

5027 Salzburg

T: 06628888

E: bildungspolitik@wks.at
W: wko.at/sbg/lehrlingsstelle

IHR ERSTER ANSPRECHPARTNER

Wirtschaftskammer Steiermark
Korblergasse 111-113

8021 Graz

T: 0316601

E: lehrlingsstelle@wkstmk.at
W: wko.at/stmk/lehrlingsstelle

Wirtschaftskammer Tirol
Egger-Lienz-Strafie 116
6020 Innsbruck

T: 0590905-7302

E: lehrling@wktirol.at

W: www.tirol-lehrling.at

Wirtschaftskammer Vorarlberg
WIFI-Campus Trakt B

6850 Dornbirn

T: 05522 305-155

E: lehrlinge@wkv.at

W: wko.at/vlbg/ba

Wirtschaftskammer Wien
Rudolf-Sallinger-Platz 1
1030 Wien

T: 01514 50-2010

E: lehrlingsstelle@wkw.at
W: wko.at/wien/lehrling

Wirtschaftskammer Osterreich
Wiedner Hauptstrafde 63

1045 Wien

T: 0590900

E: bp@wko.at

W: wko.at/bildung
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