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Lehrberuf Einzelhandel - Schwerpunkt Einrichtungsberatung

81

(1) Der Lehrberuf Einzelhandel ist mit einer Lehrzeit von drei Jahren und folgenden

Schwerpunkten eingerichtet:

. Allgemeiner Einzelhandel,

. Baustoffhandel,

. Einrichtungsberatung,

. Eisen- und Hartwaren,

. Elektro-Elektronikberatung,

. Feinkostfachverkauf,

. Gartencenter,

. Kraftfahrzeuge und Ersatzteile,
. Lebensmittelhandel,

. Parfiimerie,

. Schuhe,

. Sportartikel,

. Telekommunikation,

. Textilhandel,

15.

Uhren- und Juwelenberatung.

(2) Aufbauend auf die Inhalte des Schwerpunktes Allgemeiner Einzelhandel kann maximal einer der
Schwerpunkte gemal Z 2 bis Z 15 ausgebildet werden.

(3) In den Lehrvertragen, 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.

§2.
1.

w N

§3.

Arbeitsgebiet

Das Arbeitsgebiet des/der Einzelhandelskaufmanns/frau umfasst insbesondere:
fachkréaftebezogene Thétigkeiten in Handelsunternehmen oder anderen selbststandigen
Unternehmen mit unterschiedlichen GréR3en, Betriebsformen und Sortimenten, wobei

. die Verkaufstatigkeit der Mittelpunkt des kaufméannischen Aufgabenfeldes ist.
. Darllber hinaus steuern sie den Waren- und Datenfluss in beratungs- und

selbstbedienungsorientierten Betrieben und

. unterstiitzen Unternehmensprozesse aus betriebswirtschaftlicher und kundenorientierter Sicht

von der Beschaffung bis zum Verkauf.
Berufliche Handlungskompetenzen
(1) Mit dem positiven Abschluss der Lehrabschlussprifung und der Berufsschule unter

Berlcksichtigung von 823 und 8§27 Abs.8 Berufsausbildungsgesetz  verfugt der/die
Einzelhandelskaufmann/frau tber folgende zentrale berufliche Handlungskompetenzen. Diese umfassen

jeweils

eine fachliche, methodische, personale und soziale Dimension. Sie befédhigen den/die

Einzelhandelskaufmann/frau in seinem/ihrem Beruf selbststandig und eigenverantwortlich zu handeln.

3.

Einrichtungsberatung:

Der/Die Einzelhandelskaufmann/frau. ..

a) plant im Bewusstsein fur die Wichtigkeit von lebensbegleitendem Lernen seine/ihre
(weitere) Aus- und Weiterbildung flr 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
Verkauferin erkléren,

e) kann mit Kunden und Kundinnen unter Berticksichtigung einschlagiger 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,
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kann die Grundlagen von Garantie und Gewahrleistung erklaren,

nimmt Reklamationen entgegen und behandelt diese,

kennt die Bedeutung einer nachhaltigen, ékologischen Produktion und die Auswirkungen der
Globalisierung,

ermittelt den Warenbedarf und wirkt bei der Warenbeschaffung mit,

wirkt bei der Warenannahme und Warenkontrolle mit, kontrolliert und pflegt
Warenbestande, zeichnet Ware aus und lagert diese,

platziert und préasentiert Waren im Verkaufsraum und wirkt bei MalRnahmen der
Verkaufsforderung mit,

liest Baupléne hinsichtlich einer mdglichen Einrichtungsgestaltung und gestaltet Skizzen und
Einrichtungsplane gemdal Kundenwinschen,

wirkt bei der Planung der Warenbeschaffung unter Berlcksichtigung aktueller Wohntrends
und Messeneuheiten, saisonaler und regionaler Erfordernisse mit,

wirkt bei der Einholung von Angeboten auf Grund spezieller Kundenwiinsche und
Einrichtungsplane mit,

prasentiert das betriebliche Warensortiment verkaufsgerecht und wirkt bei der Gestaltung
von Kojen und Musterensembles mit Einrichtungsgegenstanden mit,

entwickelt Einrichtungsideen unter Beriicksichtigung von Funktion, Form und Farbe,

bedient die Kassa und fuihrt Kassaabrechnungen durch,

wertet Kennziffern und Statistiken fiir die Erfolgskontrolle aus und leitet MaRnahmen daraus
ab,

wirkt bei der Planung und Organisation von Arbeitsprozessen mit,

setzt Informations- und Kommunikationstechniken ein,

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

Berufsbild

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

Der Aushildungsbetrieb

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

1.

Personliche- und soziale Kompetenz

2.1. Personlichkeitsentwicklung

2.2. Teamarbeit, Kooperation und Konfliktlésungskompetenz

2.3. Selbstverantwortung und Motivation

2.4. Meinungsbildung in gesellschafts- und wirtschaftspolitischen Sachverhalten

Warensortiment
Beratung und Verkauf

4.1. Grundlagen

4.2. Kunden- und dienstleistungsorientiertes Verhalten
4.3. Beratungs- und Verkaufsgesprache

4.4. Umtausch, Beschwerden und Reklamationen

4.5. Verhalten in schwierigen Situationen

Servicebereich Kassa

5.1. Kassensysteme und Kassieren
5.2. Kassaabrechnung

Marketing-Grundlagen

6.1. Verkaufsvorbereitung

6.2. Warenprasentation

6.3. WerbemaRnahmen und Verkaufsférderung
6.4. Preisbildung

. Warenwirtschaft

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

. Rechnungswesen

8.1. Grundlagen

Die angefiihrten Berufsbhildpositionen sind spatestens in dem jeweils angefiihrten Lehrjahr beginnend
derart zu vermitteln, dass der Lehrling zur Auslibung qualifizierter Tatigkeiten im Sinne der beruflichen
Handlungskompetenzen beféhigt wird.

3. Einrichtungsberatung:

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, Zustandigkeiten und
Zusammenhénge der einzelnen Betriebsbereiche
1.2.3 | Kenntnis der jeweiligen betrieblichen Qualitatsvorgaben bzw. -
des betrieblichen Qualitdtsmanagementsystems
124 - - Anwenden der betrieblichen
Qualitatsvorgaben bzw. des
betrieblichen
Qualitdtsmanagementsystems
1.25 Funktionsgerechtes Verwenden der betrieblichen Einrichtungen, Geréte und technischen
Hilfsmitteln 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 Geschéaftsbeziehungen des Lehrbetriebs
1.3.3 Kenntnis der Waren- bzw. Warengruppen und Dienstleistungen des Lehrbetriebes
14 Arbeitsorganisation und Ausbildung im dualen System
1.4.1 | Kenntnis der behérdlichen 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-Beschéftigungsgesetz ergebenden Rechte und Pflichten
144 Rechtliches und rechnerisches Kontrollieren des Gehaltszettels, der Lehrlingsentschadigung
bzw. des Gehaltes
1.4.5 | Kenntnis der Inhalte und Ziele der Ausbildung sowie der einschlagigen Weiterbildungs- und
Entwicklungsmdglichkeiten
1.4.6 Kenntnis der Wichtigkeit der Lehrabschlussprifung und der damit verbundenen rechtlichen
Aspekte
15 Information und Kommunikation
151 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 Geschaftsbereich
154 Durchfihren der fur den Einrichtungsfachhandel spezifischen Schriftverkehrsarbeiten,
insbesondere Auftragsbestatigungen, Bestellungen, Lieferauskiinfte, Ablage und Evidenz
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 Unfélle zu vermeiden. Beachtung der rechtlichen

Vorschriften, 6kologischen Aspekte und Vorschriften des Arbeits- und Gesundheitsschutzes
sowie der einschldgigen Schutz- und Sicherheitsvorschriften
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Pos. 1. Lehrjahr 2. Lehrjahr 3. Lehrjahr
1.6.3 | Kenntnis der entsprechenden - -
Vorschriften des
Umweltschutzes und der
Entsorgung
164 — Mitwirken bei der rechtlich-betriebskonformen
Abfallentsorgung
2. Persdnliche und soziale Kompetenz
2.1 Persdnlichkeitsentwicklung
211 - Finden von Lésungen und darauf aufbauend Féllen von
berufstypischen Entscheidungen im Kompetenzbereich
212 - Beurteilen der Qualitat der durchgefiihrten Arbeiten und
Ableiten von mdglichen Verbesserungen
213 Entwickeln der Féhigkeit die Allgemeinbildung zu vertiefen und fachspezifisch einzusetzen
2.2 Teamarbeit, Kooperation und Konfliktldsungskompetenz
221 Eigenstandiges Arbeiten im Team und Identifizieren mit der Aufgabe im Unternehmen
2.2.2 - Zielgruppengerechtes und l6sungsorientiertes Kommunizieren
mit Kunden und Kundinnen, VVorgesetzten, Kollegen und
Kolleginnen und anderen Personengruppen
2.2.3 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
2.3.3 Kenntnis der Bedeutung des lebensbegleitenden Lernens fir die berufliche und persénliche
Entwicklung sowie Erkennen und Planen der eigenen beruflichen Aufstiegs- und
Weiterentwicklungsmdglichkeiten
2.4 Meinungsbildung in gesellschafts- und wirtschaftspolitischen Sachverhalten
2.4.1 | Kenntnis tiber den Aufbau und die Wirkungsweise des demokratischen Systems in Osterreich,
insbesondere im Zusammenhang mit demokratischen Beteiligungsméglichkeiten
24.2 - Kenntnis der Mitgliedschaften Osterreichs in européischen
und internationalen Organisationen und der sozial-,
wirtschafts- und gesellschaftspolitischen Auswirkungen
243 Kenntnis der grundlegenden marktwirtschaftlichen und -
sozialpolitischen Zusammenhdange
244 - 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, Ausfiihrung, Sorten, GréRen sowie
Verwendungsmdoglichkeiten und Umweltvertraglichkeit
3.2 Kenntnis der branchenspezifischen Warenkennzeichnung, Normen und Produktdeklaration
4. Beratung und Verkauf
4.1 Grundlagen
4.1.1 | Kenntnis der verkaufsbezogenen rechtlichen Bestimmungen -
und der rechtlichen Grundlagen fiir das Zustandekommen von
Kaufvertrdgen und ihrer Bestandteile
4.1.2 | Kenntnis des Ablaufes und der - -
Gestaltung des
Verkaufsgespréches
413 Kenntnis der Regeln der verkaufsorientierten -
Gesprachsfiihrung
414 - 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
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Pos. 1. Lehrjahr 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
4.1.7 - Mitwirken beim Erstellen von Skizzen und
Einrichtungsplédnen nach Kundenwiinschen
4.1.8 — Lesen und Verstehen von Bauplénen
4.2 Kunden- und dienstleistungsorientiertes Verhalten
4.2.1 | Kenntnis des betriebsinternen - -
Erscheinungsbildes und der
Bedeutung des gepflegten
Erscheinungshildes eines
Verké&ufers oder einer
Verkauferin
4.2.2 Freundliches und - -
zuvorkommendes Begriif3en
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 Verkaufsgesprache
431 Fuhren von Verkaufsgespréchen, Ermitteln des Bedarfs und der Wiinsche der Kunden und
Kundinnen und Ableiten von Verkaufsargumenten; Berlicksichtigen von Fragen und
Einwanden 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 Uber Wareneigenschaften, Verwendungsmoglichkeiten, Warenpflege,
Warenqualitét, Qualitdts- und Preisunterschiede sowie bedarfs- und wunschgemafe
Warenvorlage auf Grund der Waren- und Verkaufskenntnisse
4.3.4 - Verwenden und Verstehen der flr den Beruf relevanten
Fachausdriicke und ublichen Bezeichnungen
4.35 Mitwirken bei der Erstellung von Angeboten und/oder Informationen Uber die betriebliche
Leistung
4.3.6 - - Fuhren einfacher Beratungs-
und Verkaufsgesprache in
englischer Sprache
4.3.7 - Umgehen mit schwierigen Gesprachssituationen
4.3.8 - Entwickeln von Einrichtungsideen unter Berlicksichtigung
von Funktion, Form und Farbe
4.4 Umtausch, Beschwerden und Reklamationen
4.4.1 - Kenntnis und Information Gber Grundlagen von Garantie und
Gewidhrleistung
4.4.2 Kenntnis der branchenrelevanten Regelungen zum Konsumentenschutz
443 Bearbeiten von Beschwerden, Reklamationen und Umtausch nach den betrieblichen
Regelungen unter Beachtung der brancheniblichen Vorgangsweisen
4.5 Verhalten in schwierigen Situationen
45.1 Kenntnis der betriebstblichen MaRnahmen zur VVorbeugung von Ladendiebstahl und
rechtskonformes und betriebsspezifisch angemessenes Verhalten in diesen Situationen
B Servicebereich Kassa
5.1 Kassensysteme und Kassieren
511 - Kenntnis und Anwendung der mit dem Geldverkehr
verbundenen SicherheitsmalRnahmen; Bedienen der Kassa
5.1.2 - Kenntnis der rechtlichen Bestimmungen zur Ausstellung von
Rechnungen
5.1.3 - 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
Giltigkeit




6 von 10

Pos. 1. Lehrjahr 2. Lehrjahr 3. Lehrjahr
5.15 - - Bearbeiten besonderer
Situationen an der Kassa (zB
eine Wechselgeldreklamation,
Retouren)
516 - Erstellen von Belegen im Rahmen des betrieblichen
Kassensystems sowie Ausrechnen und Ausweisen der
Umsatzsteuer
5.2 Kassaabrechnung
5.2.1 - - Durchfihren des
Kassaabschlusses
6. Marketing-Grundlagen
6.1 Verkaufsvorbereitung
6.1.1 Kenntnis und Durchfiihrung der Verkaufsvorbereitung
6.2 Warenprésentation
6.2.1 Kenntnis der Grundregeln der Warenprésentationen unter -
Berucksichtigung der betrieblichen Regelungen und
Anforderungen
6.2.2 - Mitwirken bei der zielgruppen- und anlassbezogenen
Umsetzung der Warenprasentation unter Berucksichtigung
der Kundenerwartungen
6.2.3 Betreuen der Regale und sonstigen Présentations- und -
Verkaufsflachen entsprechend den betrieblichen Regelungen
und fachgerechtes Platzieren der Ware sowie einfache
Dekorationsarbeiten
6.2.4 Kenntnis und Anwendung der Preisauszeichnungsvorschriften
6.2.5 Mitwirken bei der Gestaltung von Kojen und Musterensembles
6.3 Werbemalinahmen und Verkaufsforderung
6.3.1 | Kenntnis der Grundlagen der werbe- und verkaufsfordernden -
MaRnahmen
6.3.2 - Mitwirken bei der Organisation und Durchfiihrung von
betriebsspezifischen verkaufsfordernden MaRnahmen
6.3.3 - Kenntnis der werbe- und verkaufsfordernden MaRnahmen 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
7. Warenwirtschaft
7.1 Grundlagen
7.11 - - Kenntnis des branchen- und
betriebstblichen
Beschaffungswesens
7.12 - Durchfiihren der Arbeiten im Rahmen des betrieblichen
Warenwirtschaftssystems
7.1.3 - Kenntnis Uber die betrieblichen Bezugsquellen und
Einkaufsmdglichkeiten
7.14 - Kenntnis Uber die relevanten Bedingungen und Regelungen
des Warenbezuges
7.15 - Mitwirken bei der Einkaufsplanung unter Beruicksichtigung
von aktuellen Wohntrends und Messeneuheiten sowie
saisonaler und regionaler Erfordernisse und
Verkaufsschwerpunkte
7.2 Warenbestellung
7.2.1 - Grundkenntnisse Uber das Einholen und Vergleichen von

Angeboten
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Pos. 1. Lehrjahr 2. Lehrjahr | 3. Lehrjahr
7.2.2 - Mitwirken bei der Ermittlung des Bedarfs unter Verwendung
betriebsiblicher Aufzeichnungen und Kommunikationsmittel
7.2.3 — - Mitwirken bei der Festlegung
von Bestellmengen und
Bestellzeitpunkte unter
Beachtung der
Einkaufsgewohnheiten der
Kunden/innen
7.24 - - Vornehmen von Bestellungen
in verschiedenen
Kommunikationsformen unter
Beruicksichtigung von Menge,
Preis und Qualitat
7.25 - - Grundkenntnisse Uber die
betriebswirtschaftlichen
Auswirkungen einer falschen
Bestellung
7.2.6 - Mitwirken bei der Einholung von Angeboten auf Grund
spezieller Kundenwinsche und Einrichtungsplane
7.3 Wareneingang
7.3.1 — — Uberwachen von
Lieferterminen und Setzen
von MalRnahmen bei
Lieferverzug
7.3.2 — Annehmen von Waren und Uberpriifen der Wareneingénge
und Bearbeiten der Lieferpapiere
7.3.3 — Feststellen von Mangeln und Ergreifen von MaRnahmen unter
Einschluss anfallender schriftlicher Arbeiten
74 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 Geréte, fur die
keine formalen Ausbildungen erforderlich sind
7.4.4 Kenntnis und Beachtung der produktspezifischen Lagervoraussetzungen (zB
Sonneneinstrahlung, Feuchtigkeit) und Uberwachung des Lagerbestandes
7.5 Bestandskontrolle und Inventur
75.1 Prifen der Warenbestédnde auf Menge und Qualitét
752 - Einleiten von entsprechenden Malinahmen bei
Bestandsabweichungen
7.5.3 Kenntnis der Bedeutung und Mitarbeit bei notwendigen Arbeiten bei der Inventur
8. Rechnungswesen
8.1 Grundlagen
8.1.1 - Kenntnis Uber die Aufgaben und die Funktion sowie
wichtiger Begriffe des betrieblichen Rechnungswesens und
der verschiedenen Belege
8.1.2 - Grundkenntnisse Uber betriebliche Steuern und Abgaben
8.1.3 - - Kenntnis der verschiedenen
betriebswirtschaftlichen
Kennzahlen und den daraus
abzuleitenden MalRnahmen
8.14 - Bearbeiten und Interpretieren von Dateien und Statistiken
8.1.5 Durchfiihren von einschlégigen Schriftverkehrsarbeiten inklusive Ablage
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Pos. 1. Lehrjahr 2. Lehrjahr 3. Lehrjahr
8.1.6 - - Grundkenntnisse tber den
Zahlungsverkehr mit
Lieferanten/innen,
Kunden/innen, Behérden,
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

(3) Bei der Vermittlung sémtlicher Berufsbildpositionen ist den Bestimmungen des Kinder- und Ju-
gendlichen-Beschéaftigungsgesetzes, BGBI. Nr. 599/1987, zu entsprechen.

Lehrabschlussprifung
Gliederung
8 5. (1) Die Lehrabschlussprifung gliedert sich in eine theoretische und in eine praktische Priifung.
(2) Die theoretische Prifung umfasst den Gegenstand Geschaftsfall.

(3) Die theoretische Prifung entfallt, wenn der/die Prifungskandidat/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 Prifung umfasst die Gegenstande Prasentation und Fachgespréach.
Theoretische Priifung
Allgemeine Bestimmungen

8 6. (1) Die theoretische Prifung hat schriftlich zu erfolgen. Sie kann fiir eine gréfRere Anzahl von
Prufungskandidaten/innen gemeinsam durchgefiihrt werden, wenn dies ohne Beeintrachtigung des
Prufungsablaufs mdglich ist. Die theoretische Prifung kann auch in rechnergestitzter Form erfolgen,
wobei jedoch alle wesentlichen Schritte fur die Prifungskommission nachvollziehbar sein mussen.

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

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

Geschaftsfall

8 7. (1) Die Prufung umfasst einen dem Schwerpunkt entsprechenden Geschéftsfall, einschlieBlich
des dazugehorigen Schrift- und Zahlungsverkehrs und hat sich auf folgende Bereiche zu erstrecken:

1. Leistungsbereich Beschaffung einschliellich Schriftverkehr,

2. Leistungsbereich Absatz.

(2) Die Prufungskommission hat unter Bedachtnahme auf den Zweck der Lehrabschlussprifung und
die Anforderungen der Berufspraxis sowie unter Beriicksichtigung der Schwerpunktausbildung
jedem/jeder Prifungskandidaten/in eine schriftliche Arbeit zu stellen, die in der Regel in 150 Minuten
ausgearbeitet werden kann.

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

(4) Die Prifung ist nach 180 Minuten zu beenden.
Praktische Prifung
Préasentation

8 8. (1) Die Prufung erfolgt mindlich vor der gesamten Prifungskommission. Der/die
Prifungskandidat/in hat folgende Themenbereiche aus seine/ihrer praktischen Tétigkeit zu prasentieren:

1. Der Ausbildungsbetrieb,

2. Personliche und soziale Kompetenz,

3. Marketing-Grundlagen,
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4. Warenwirtschaft.

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

(3) Die Prufung hat basierend auf dem schriftlichen Konzept die Préasentation der erarbeiteten Inhalte
der Themenbereiche zu umfassen. Im Anschluss daran hat die Prifungskommission die Mdglichkeit,
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 Verlédngerung um hdchstens zehn Minuten hat im Einzelfall zu erfolgen, wenn
der Prifungskommission ansonsten eine zweifelsfreie  Bewertung der Leistung des/der
Prifungskandidaten/in nicht méglich ist.

Fachgespréach

8 9. (1) Die Prufung erfolgt miindlich vor der gesamten Prifungskommission. Es ist eine Situation
aus der praktischen Tatigkeit der/des Prifungskandidatin/en anhand von ein bis drei Warengruppen
(gemaB dem Schwerpunkt des/der Prifungskandidaten/in) des Lehrbetriebes der/des Prifungs-
kandidatin/en zu simulieren. Diese Warengruppen werden nach Wahl der/des Prifungskandidatin/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
Fuhrung eines Verkaufs- oder Beratungsgesprachs in moglichst lebendiger Form zu erfolgen.

(2) Im Rahmen der Aufgabenstellung sind folgende Kenntnisse und Fahigkeiten integriert zu
Uberprufen:

1. Warensortiment,

2. Beratung und Verkauf,

3. Servicebereich Kassa.

(3) Das Fachgesprach soll fiir jeden/jede Prufungskandidaten/in zumindest 15 Minuten dauern. Eine
Verlangerung um hdchstens zehn Minuten hat im Einzelfall zu erfolgen, wenn der Prifungskommission
ansonsten eine zweifelsfreie Bewertung der Leistung des/der Prifungskandidaten/in nicht méglich ist.

Wiederholungsprifung
8 10. (1) Die Lehrabschlussprifung kann wiederholt werden.

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

Verhaltniszahlen

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

(2) Folgende Verhaltniszahlen betreffend das Verhéltnis der Anzahl der Lehrlinge zur Anzahl der im
Betrieb beschaftigten, fachlich einschlégig ausgebildeten Personen werden festgelegt:

1. eine fachlich einschlagig ausgebildete Person ...........ccccoceevvenieniennn ein Lehrling,
2. zwei bis drei fachlich einschl&gig ausgebildete Personen................ zwei Lehrlinge,
3. vier fachlich einschlégig ausgebildete Personen..........c.cccccovveveneee drei Lehrlinge,
4. funf bis sechs fachlich einschldgig ausgebildete Personen ............... vier Lehrlinge,
5. sieben bis acht fachlich einschldgig ausgebildete Personen.............. finf Lehrlinge,
6. neun bis elf fachlich einschlagig ausgebildete Personen................. sechs Lehrlinge,
7. ab zwolf fachlich einschldgig ausgebildete Personen

fUr je drei PErsonen ... ein weiterer Lehrling.

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

(4) Auf die Verhaltniszahlen sind fachlich einschlégig ausgebildete Personen, die nur voriibergehend
oder aushilfsweise im Betrieb beschaftigt sind, nicht anzurechnen.

(5) Werden in einem Betrieb in mehr als einem Lehrberuf Lehrlinge ausgebildet, dann sind
Personen, die fir mehr als einen dieser Lehrberufe fachlich einschlégig ausgebildet sind, nur auf die
Verhéltniszahl eines dieser Lehrberufe anzurechnen. Wenn aber in einem Betrieb nur eine einzige, jedoch
fur alle in Betracht kommenden Lehrberufe fachlich einschldgig ausgebildete Person beschéftigt ist,
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durfen — unter Beachtung der fir die einzelnen in Betracht kommenden Lehrberufe jeweils festgelegten
Verhdltniszahlen — insgesamt hochstens zwei Lehrlinge ausgebildet werden.

(6) Ein/eine Ausbilder/in ist bei der Ermittlung der Verhéltniszahl gemaR § 8 Abs. 5 BAG als eine
fachlich einschlagig ausgebildete Person zu zahlen. Wenn er/sie jedoch mit Ausbildungsaufgaben in mehr
als einem Lehrberuf betraut ist, ist sie/er als eine fachlich einschldgig ausgebildete Person bei den
Verhdltniszahlen aller Lehrberufe zu zahlen, in denen er/sie Lehrlinge ausbildet.

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

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

2.Auf je funfzehn Lehrlinge zumindest ein/eine Ausbilder/in, der/die ausschlieflich mit
Ausbildungsaufgaben betraut ist.

Die Verhaltniszahl gemaB Abs. 2 darf jedoch nicht Gberschritten 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 Verhaltniszahlen gemai § 8
Abs. 3 lit. b BAG — insgesamt hdchstens so viele Lehrlinge ausbilden, wie es der hochsten Verhaltniszahl
gemadl § 8 Abs. 3 lit. b BAG der in Betracht kommenden Lehrberufe entspricht.

In-Kraft-Treten und Schlussbestimmungen
8 12. (1) Diese Verordnung tritt mit 1. Juni 2015 in Kraft.

(2) Die Verordnung uber die Berufsausbildung im Lehrberuf Einzelhandel, BGBI. Il Nr. 429/2001,
in der Fassung der Verordnung BGBI. 1l Nr. 140/2011, tritt unbeschadet Abs. 4 mit Ablauf des 31. Mai
2015 auler Kraft.

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

(4) Die Lehrzeit, die im Lehrberuf Einzelhandel gemaR der in Abs. 2 angefuhrten Verordnung
zurlickgelegt wurde, ist auf die Lehrzeit im Lehrberuf Einzelhandel geméaR dieser Verordnung voll
anzurechnen.



