x I H K Industrie- und Handelskammer
3 Frankfurt am Main

Qualifizierungsbild des Qualifizierungsbausteins

Fa¥ Der Qualifizierungsbaustein wurde im Rahmen | Name und Anschrift des durchfiihrenden Betriebes /
Al % des Projektes ,QuiB” erstellt und erprobt unter | Tragers / Anbieters:
QuiB Mitarbeit folgender Betriebe:

= ARAL Autocenter Wanke

= Muy bien,
61348 Bad Homburg

Bezeichnung des Qualifizierungsbausteins:

Verkaufsgesprache, Beratung und Sonderaktionen

Zugrunde liegender Ausbildungsberuf:
Verkéaufer/in und Kaufmann/-frau im Einzelhandel

Geman der Verordnung Uber die Berufsausbildung im Einzelhandel in den
Ausbildungsberufen Verkdufer/in und Kaufmann/-frau im Einzelhandel vom 16. Juli 2004.
Bundesgesetzblatt 2004 Teil I, Nr. 38, ausgegeben zu Bonn am 26. Juli 2004

Bezeichnung, Datum der Anerkennung, Fundstelle der Ausbildungsordnung im Bundesgesetzblatt/Bundesanzeiger

Qualifizierungsziel:

Der/Die Jugendliche kann Kunden beraten und selbststéndig Verkaufsgesprache fiihren und
Serviceleistungen des Betriebs anbieten sowie an Verkaufs-Sonderaktionen des Betriebes
mitwirken.

Allgemeine, Ubergreifende Beschreibung der zu erwerbenden Qualifikationen und ausgelibten Tatigkeiten

Dauer der Vermittlung:

240 Stunden

Angabe der Dauer in Zeitstunden bzw. Wochen mit Wochenstundenangabe
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Zu vermittelnde Tatigkeiten, Fertigkeiten und Kenntnisse

Zu vermittelnde Tatigkeiten

Zuordnung zu den Fertigkeiten und Kenntnissen
des Ausbildungsrahmenplans

1. Kommunikation mit Kunden
Der/Die Jugendliche

= kann auf Erwartungen und Wiinsche
des Kunden hinsichtlich Waren,
Beratung und Service eingehen.

= kann auf Kundenverhalten
situationsgerecht reagieren.

Verkaufer/in:

§8 Abs. 1 Nr. 4.2

a) auf Erwartungen und Wiinsche des Kunden
hinsichtlich Waren, Beratung und Service
eingehen

b) auf Kundenverhalten situationsgerecht
reagieren

Kaufmann/-frau im Einzelhandel:

§12 Abs. 1 Nr. 4.2

a) auf Erwartungen und Wiinsche des Kunden
hinsichtlich Waren, Beratung und Service
eingehen

b) auf Kundenverhalten situationsgerecht
reagieren

2. Beratungs- und Verkaufsgespriache
Der/Die Jugendliche
= kann Kunden lber qualitats- und
preisbestimmende Merkmale sowie
Ver- und Anwendungsmdglichkeiten
von Waren informieren.

= kann Kundentypen und
Verhaltensmuster unterscheiden, in

Verkaufsgesprachen individuell nutzen.

=  kann Kaufmotive und Wiinsche von
Kunden durch Beobachten, aktives
Zuhdren und Fragen ermitteln und in
Verkaufsgespréachen nutzen.

Verkaufer/in:

§8 Abs. 2 Nr. 2.1

b) Kunden Uber qualitdts- und preisbestimmende
Merkmale sowie Ver- und
Anwendungsmdglichkeiten von Waren
informieren

h) Kundentypen und Verhaltensmuster
unterscheiden, in Verkaufsgesprachen individuell
nutzen

k) Kaufmotive und Wiinsche von Kunden durch
Beobachten, aktives Zuhéren und Fragen
ermitteln und in Verkaufsgesprachen nutzen

Kaufmann/-frau im Einzelhandel:

§12 Abs. 2 Nr. 2.1

b) Kunden Uber qualitts- und preisbestimmende
Merkmale sowie Ver- und
Anwendungsmadglichkeiten von Waren
informieren

h) Kundentypen und Verhaltensmuster
unterscheiden, in Verkaufsgesprachen individuell
nutzen

j) Kaufmotive und Wiinsche von Kunden durch
Beobachten, aktives Zuhoren und Fragen
ermitteln und in Verkaufsgespréchen nuizen

3. Besondere Serviceleistungen
Der/ Die Jugendliche

= kann Uber die Serviceleistungen des
Betriebes Auskunft geben.

= kennt die jeweiligen Verkaufs-
Sonderaktionen und kann die Kunden
darauf aufmerksam machen.
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Leistungsfeststellung:

Element 1-3 — Beobachtung im Arbeitsalltag, Gesprach und Feedback

Beschreibung der Art der Leistungsfeststellung, etwa Priifgesprach, schriftlicher Test, kontinuierliche Tatigkeitsbewertung

Die Ubereinstimmung dieses Qualifizierungsbildes mit den Vorgaben des § 3 der
Berufsbildungsvorbereitungs-Bescheinigungsverordnung wird durch die Industrie- und
Handelskammer bestétigt.
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Das Projekt ,,QuiB — Qualifizierungsbausteine im Betrieb“ hat die Verbesserung
der betrieblichen Ausbildungsvorbereitung zum Ziel.
Das Projekt lauft von 01.03.2005-31.12.2007.

geférdert vom: durchgefihrt vom:

Européischer
Sozialfonds
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BAVBVO
Anlage 2
(zu§7 Abs. 1)

(Name und Anschrift des Betriebes, Tragers oder
sonstigen Berufsausbildungsvorbereitung)

Zeugnis

nach § 7 der Berufsausbildungsvorbereitungs-Bescheinigungsverordnung Uber die
Leistungsfeststellung zum Abschluss des Qualifizierungsbausteins

Verkaufsgesprache, Beratung und Sonderaktionen
(Bezeichnung des Qualifizierungsbausteins)

Herr/Frau e e TR A e A e A s A s R
(Name) (Anschrift der teilnehmenden Person)
geborenam ..., g R L P
hat VoM &= ccsanuiveivmmvmssiacsis o] 1=
(Dauer)
TL LT R 101 07= 1T L= RS

(Art der berufsausbildungsvorbereitenden Mafinahme)

an dem Qualifizierungsbaustein Verkaufsgespréache, Beratung und Sonderaktionen
(Bezeichnung des Qualifizierungsbausteins)

teilgenommen und das Qualifizierungsziel mit

0  gutem Erfolg

O  mit Erfolg
(Einordnung gema0 § 6)

erreicht.

Das Qualifizierungsziel umfasst:

Der/Die Jugendliche kann Kunden beraten und selbststéndig Verkaufsgespréche fiinren und
Serviceleistungen des Betriebs anbieten sowie an Verkaufs-Sonderaktionen des Betriebes
mitwirken. :

(Angaben zum Qualifizierungsziel)

Der Qualifizierungsbaustein ist dem anerkannten Ausbildungsberuf

Verk&ufer/in und Kaufmann/-frau im Einzelhandel
(Bezeichnung des Ausbildungsberufes)

Zuzuordnen.

Die fachlichen Bestandteile des Qualifizierungsbausteins sind dem beigefligten
Qualifizierungsbild zu entnehmen.

(Betrieb, Trager oder sonstiger Anbieter der Berufsausbildungsvorbereitung)



