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Verordnung
uber die Prifung zum anerkannten Abschluss
Gepriifter Handelsassistent — Einzelhandel/Gepriifte Handelsassistentin — Einzelhandel

Vom 12. Juli 2006

Auf Grund des § 53 Abs. 1 in Verbindung mit Abs. 2
und des § 30 Abs. 5 des Berufsbildungsgesetzes vom
23. Marz 2005 (BGBI. | S. 931) und in Verbindung mit
§ 1 des Zustandigkeitsanpassungsgesetzes vom 16. Au-
gust 2002 (BGBI. | S. 3165) und dem Organisationser-
lass vom 22. November 2005 (BGBI. | S. 3197) verord-
net das Bundesministerium fir Bildung und Forschung
nach Anhoérung des Hauptausschusses des Bundesin-
stituts fur Berufsbildung im Einvernehmen mit dem
Bundesministerium flr Wirtschaft und Technologie:

§1
Ziel der Priifung
und Bezeichnung des Abschlusses

(1) Die zustandige Stelle kann berufliche Fortbil-
dungsprifungen zum Gepriften Handelsassistenten
— Einzelhandel/zur Gepriften Handelsassistentin — Ein-
zelhandel nach den §§ 2 bis 8 durchflihren, in denen die
auf einen beruflichen Aufstieg abzielende Erweiterung
der beruflichen Handlungsfahigkeit nachzuweisen ist.

() Durch die Prifung ist festzustellen, ob die not-
wendigen Qualifikationen und Erfahrungen vorhanden
sind, um in unterschiedlichen Betriebsformen des Ein-
zelhandels eigensténdig und verantwortlich Fach-, Or-
ganisations- und Fuhrungsaufgaben im Vertrieb wahr-
zunehmen und ob betriebswirtschaftliche und perso-
nalwirtschaftliche Managementinstrumente eingesetzt
werden kdnnen. Dazu z&hlen:

1. qualifizierte Vertriebsaufgaben im Einzelhandel
unter Beachtung von Kunden- und Dienstleistungs-
orientierung sowie rechtlicher Vorschriften wahr-
nehmen,

2. den Vertrieb mittels Kennzahlen steuern,

3. kundenorientierte und wirtschaftliche Konzepte und
L&sungen im Vertrieb erarbeiten,

4. Qualitdtsmanagement im Vertrieb steuern und wei-
terentwickeln,

5. Marketingkonzepte fir unterschiedliche Betriebs-
typen im Einzelhandel konzipieren, umsetzen und
auswerten,

6. Instrumente und Konzepte des visuellen Marketing
(Visual Merchandising) beurteilen, auswéhlen und
einsetzen,

7. Auswirkungen einzelhandelsrelevanter Marktent-

wicklungen auf den Vertrieb beurteilen,

8. Personalfiihrungs-
wahrnehmen,

und Qualifizierungsaufgaben

9. kunden- und dienstleistungsorientiert kommunizie-
ren, mit Geschéftspartnern kooperieren,

10. mit anderen Unternehmensbereichen erfolgsorien-
tiert zusammenarbeiten,

11. moderne Informations- und Kommunikationstech-
niken einsetzen und nutzen,

12. arbeitsorganisatorische Verdnderungen beachten.

(3) Die erfolgreich abgelegte Prufung fihrt zum aner-
kannten Abschluss ,,Geprtifter Handelsassistent — Ein-
zelhandel/Geprifte Handelsassistentin — Einzelhandel”.

§2
Zulassungsvoraussetzungen
(1) Zur Prifung ist zuzulassen, wer
1. eine mit Erfolg abgelegte Abschlussprifung in einem
anerkannten dreijgdhrigen kaufmannischen Ausbil-

dungsberuf im Einzelhandel und danach eine min-
destens einjahrige Berufspraxis oder

2. eine mit Erfolg abgelegte Abschlusspriifung im
zweijahrigen Ausbildungsberuf Verkaufer/Verkauferin
oder in einem anderen anerkannten Ausbildungsbe-
ruf und danach eine mindestens zweijahrige Berufs-
praxis oder

3. eine mindestens funfjahrige Berufspraxis

nachweist.

(2) Die Berufspraxis nach Absatz 1 muss in verkau-
ferischen oder anderen kaufménnischen Té&tigkeiten im
Einzelhandel erworben worden sein.

(3) Abweichend von den in den Absétzen 1 und 2 ge-
nannten Voraussetzungen kann zur Prifung auch zuge-
lassen werden, wer durch Vorlage von Zeugnissen oder
auf andere Weise glaubhaft macht, Fertigkeiten, Kennt-
nisse und Fahigkeiten (berufliche Handlungsfahigkeit) er-
worben zu haben, die die Zulassung zur Priifung recht-
fertigen.

§3
Gliederung
und Durchfiihrung der Priifung

(1) Die Priufung umfasst folgende Handlungsberei-
che:

. Vertriebsmanagement,

. Kundenorientierung,

. Marketing im Einzelhandel,

. Visuelles Marketing (Visual Merchandising),

. Fihrung, Kommunikation, Selbstmanagement,
. Personalmanagement,
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. Volkswirtschaft fur die Einzelhandelspraxis.
(2) In der Priifung sind sieben schriftliche und eine
mindliche Prifungsleistung zu erbringen.

(3) Die Prifung in den Handlungsbereichen gemaB
Absatz 1 Nr. 1 bis 7 ist in Form von anwendungsbezo-
genen Aufgabenstellungen durchzufiihren.
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(4) Die Bearbeitungsdauer fur die schriftlichen Auf-
gabenstellungen soll in dem Handlungsbereich ,Ver-
triebsmanagement” in der Regel 90 bis 120 Minuten,
in den Handlungsbereichen ,Kundenorientierung®,
»-Marketing im Einzelhandel“, ,Fihrung, Kommunika-
tion, Selbstmanagement” sowie ,Personalmanage-
ment“ in der Regel jeweils 60 bis 90 Minuten, in den
Handlungsbereichen ,Visuelles Marketing (Visual Mer-
chandising)“ und ,Volkswirtschaft fir die Einzelhan-
delspraxis“ in der Regel jeweils 45 bis 60 Minuten be-
tragen.

(5) Wurden in nicht mehr als zwei schriftlichen Pri-
fungsleistungen nach Absatz 1 mangelhafte Leistungen
erbracht, ist darin eine mindliche Ergdnzungsprifung
anzubieten. Bei einer oder mehreren ungenlgenden
schriftlichen Leistungen besteht diese Madglichkeit
nicht. Die Ergédnzungsprifung ist anwendungsbezogen
durchzufiihren und soll je Ergdnzungsprifung in der
Regel nicht langer als 20 Minuten dauern. Die Bewer-
tungen der schriftlichen Prifungsleistung und der
mindlichen Erganzungsprifung werden zu einer Note
zusammengefasst. Dabei wird die Bewertung der
schriftlichen Priifungsleistung doppelt gewichtet.

(6) Die mindliche Prifungsleistung wird durch eine
Préasentation und ein situationsbezogenes Fachge-
sprach erbracht.

(7) In der Prasentation soll nachgewiesen werden,
eine komplexe Aufgabenstellung aus der Vertriebspra-
xis des Einzelhandels erfassen, darstellen, beurteilen
und Iésen sowie prasentationstechnische Instrumente
einsetzen zu kénnen. Die Themenstellung muss sich
auf mindestens zwei Handlungsbereiche nach Absatz 1
Nr. 1 bis 6 beziehen. Die Prasentationszeit soll dabei
zehn Minuten nicht Uberschreiten. Die Présentation
geht mit einem Drittel in die Bewertung der miindlichen
Prifung ein.

(8) Das Thema der Prasentation wird von dem Pr{-
fungsteilnehmer oder der Priifungsteilnehmerin gewahlt
und dem Prifungsausschuss bei der ersten schrift-
lichen Prifungsleistung eingereicht.

(9) Ausgehend von der Prasentation soll in dem
Fachgespréch die Fahigkeit nachgewiesen werden,
dass Berufswissen in vertriebstypischen Situationen
des Einzelhandels angewendet werden kann und sach-
gerechte Lésungen vorgeschlagen werden kdnnen. Da-
bei soll nachgewiesen werden, angemessen mit Ge-
sprachspartnern kommunizieren und argumentieren zu
kénnen. Das Fachgespréach soll in der Regel 20 Minu-
ten nicht Uberschreiten.

(10) Die mundliche Priifung gemaB Absatz 6 wird nur
durchgefiihrt, wenn in den Priifungsleistungen nach
Absatz 4 jeweils mindestens ausreichende Leistungen
erbracht wurden.

§4
Handlungsbereiche

(1) Im Handlungsbereich ,Vertriebsmanagement”
soll gezeigt werden, dass Warenbestadnde verantwort-
lich geflihrt und kontrolliert, vertriebsbezogene Statisti-
ken ausgewertet sowie aus vertriebsbezogenen Kenn-
ziffern Schlussfolgerungen fir die Weiterentwicklung
des Verkaufsprozesses gezogen werden kénnen. Fer-
ner soll die Fahigkeit nachgewiesen werden, warenwirt-
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schaftliche Analysen vornehmen, Produktivitdtskenn-
ziffern sachgerecht anwenden, Kosten- und Leistungs-
rechnung anwenden und somit Geschéftsprozesse
steuern zu kdnnen. In diesem Rahmen kdnnen folgende
Qualifikationsinhalte geprift werden:

1. Bestandsfiihrung und -kontrolle,

. Sortimentssteuerung,

. Umsatz- und Kostenplanung,

. Warenlogistik,

. Lagerwirtschaft,

. Verkaufssteuerung mittels Kennziffern,
. Optimierung der Geschéftsprozesse,

. E-Business,

. warenwirtschaftliche Analyse,
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. Kosten- und Leistungsrechnung.

(2) Im Handlungsbereich ,Kundenorientierung” soll
die Fahigkeit nachgewiesen werden, dass Verkaufs-
teams kunden- und erfolgsorientiert gesteuert, Kun-
denmeinungen eingeholt und bewertet, der Verkaufs-
prozess wirtschaftlich und kundenbezogen organisiert
sowie MaBnahmen zur Kundengewinnung und -bin-
dung geplant, durchgefiihrt und ausgewertet werden
kénnen. In diesem Rahmen kénnen folgende Qualifika-
tionsinhalte gepriift werden:

1. Gestaltung des Beratungsprozesses,
2. Kundenbefragungen, Kundenforen,

3. Unterstlitzung von Mitarbeitern bei der Durchfiih-
rung von Kundengespréachen,

. Auswertung von Kundengesprachen,
. angewandte Verkaufspsychologie,

. Kundengewinnung, Kundenbindung,
. Servicepolitik,

. Beschwerdemanagement,
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. Qualitdtsmanagement.

() Im Handlungsbereich ,Marketing im Einzelhan-
del” soll die Fahigkeit nachgewiesen werden, dass Ent-
wicklungen am Standort des Einzelhandelsbetriebes
systematisch und entscheidungsorientiert analysiert,
zielgruppenspezifische Marketingschwerpunkte im Un-
ternehmen gesetzt, preis- und servicepolitische Instru-
mente entwickelt, eingesetzt und ausgewertet sowie
Werbekonzepte gesteuert und begleitet werden kon-
nen. Dabei soll gezeigt werden, dass die Marketingin-
strumente des Einzelhandels zielorientiert eingesetzt
werden koénnen und ihr Erfolg Uberpriift werden kann.
In diesem Rahmen kénnen folgende Qualifikationsin-
halte geprift werden:

1. Einzelhandelsentwicklungen,

. E-Commerce,

. Kooperationen im Einzelhandel,

(Category Manage-
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. Warengruppen-Management
ment),

. Marktanalyse, Zielgruppenanalyse,

. Zielgruppenmarketing, Marktstrategien,

. Zusammenwirken der Marketinginstrumente,

. Verkaufskonzepte, Preis- und Konditionenpolitik,
. Sortimentsgestaltung,
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10. Verkaufsférderung,
trolle,

11. Standortmarketing,
12. Offentlichkeitsarbeit.

(4) Im Handlungsbereich ,Visuelles Marketing (Visual
Merchandising)“ soll die Fahigkeit nachgewiesen wer-
den, dass Waren absatzférderlich prasentiert werden,
Geschaftsrdume unter Beriicksichtigung von Grundla-
gen und Gestaltungselementen der visuellen Verkaufs-
férderung gestaltet werden und Projekte des visuellen
Marketing begleitet werden kénnen. Dabei soll gezeigt
werden, dass Gestaltungskriterien des visuellen Marke-
ting (Visual Merchandising) sowie Grundsatze und
Méglichkeiten der Présentation und Platzierung von
Objekten der visuellen Verkaufsférderung angewendet
sowie Werbemittel unter Beachtung wettbewerbsrecht-
licher Bestimmungen zielgerichtet eingesetzt werden
kénnen. In diesem Rahmen kdnnen folgende Qualifika-
tionsinhalte gepriift werden:

Werbung, Werbeerfolgskon-

1. Platzierungsregeln,

. Grundsétze des visuellen Marketing,
. Prasentationsmittel,

. Werbemittel,

. Gestaltungselemente der visuellen Verkaufsférde-
rung,

6. Kooperation und Kommunikation mit internen und
externen Kunden des visuellen Marketing (Visual
Merchandising).
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(5) Im Handlungsbereich ,Fiihrung, Kommunikation,
Selbstmanagement” soll die Fahigkeit nachgewiesen
werden, dass zielorientiert kommuniziert und im Team
die Erbringung von Einzelhandelsleistungen effizient
gesteuert werden kann. Dabei soll gezeigt werden,
dass Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen und Projektgrup-
pen gefihrt werden kénnen sowie bei Verhandlungen
und in Konfliktféllen zweckmaBig agiert werden kann.
Dabei sollen situationsangemessene Methoden der
Prasentation, Kommunikation und Motivationsférde-
rung eingesetzt werden. In diesem Rahmen kénnen fol-
gende Qualifikationsinhalte geprift werden:

1. Zeitmanagement, Selbstmanagement,

2. psychologische Grundlagen zur Fihrung, Zusam-
menarbeit und Kommunikation,

3. Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen fordern und for-
dern,

4. Coaching,
5. Unterstlitzung von Lernprozessen von Mitarbeitern,

6. FUhrungsgrundsatze,
FUhrungsmethoden,

FUhrungsinstrumente und

7. Férderung der Kooperation,
8. Konfliktmanagement,

9. Planung und Steuerung von Arbeits- und Projekt-
gruppen, Teambildung,

10. Moderations- und Prasentationstechniken.

(6) Im Handlungsbereich ,Personalmanagement*”
soll die Fahigkeit nachgewiesen werden, dass perso-
nalwirtschaftliche Aufgaben im Vertriebsbereich eines
Einzelhandelsunternehmens systematisch und ent-
scheidungsorientiert analysiert und umgesetzt werden
kénnen. Dabei soll gezeigt werden, dass personalpo-
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litische MaBnahmen zur Unterstitzung unternehmens-
politischer Vorgaben eingesetzt sowie Mitarbeiter effek-
tiv und effizient ausgewahlt und eingesetzt werden kdn-
nen. In diesem Rahmen koénnen folgende Qualifika-
tionsinhalte geprift werden:

1. Personalpolitik,

. Personalbedarfsplanung,

. Personaleinsatzplanung,

. Personalentwicklung,

. Organisationsentwicklung,

. Beurteilungssysteme,

. Personalmarketing, Personalgewinnung,
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. Auswahl und Einstellung von Auszubildenden und
Mitarbeitern,

9. Personalkostenplanung, Personalcontrolling,
10. praxisrelevante arbeitsrechtliche Bestimmungen.

(7) Im Handlungsbereich ,Volkswirtschaft fur die Ein-
zelhandelspraxis“ soll die Fahigkeit nachgewiesen wer-
den, dass Auswirkungen von volkswirtschaftlichen Pro-
zessen auf Unternehmen verstanden sowie Schlussfol-
gerungen und MaBnahmenvorschldge daraus abgelei-
tet werden kénnen. Dabei sind internationale Entwick-
lungen zu beriicksichtigen. In diesem Rahmen kdnnen
folgende Qualifikationsinhalte gepruft werden:

1. Markt und Preis,

. Wettbewerb,

. Wachstum und Konjunktur,

. wirtschaftspolitische Steuerungsinstrumente,
. Strukturwandel.
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§5
Anrechnung anderer Priifungsleistungen

Der Prufungsteilnehmer oder die Prifungsteilnehme-
rin kann auf Antrag von der Ablegung einzelner schrift-
licher Prifungsleistungen befreit werden, wenn in den
letzten funf Jahren vor einer zusténdigen Stelle, einer
offentlichen oder staatlich anerkannten Bildungsein-
richtung oder vor einem staatlichen Prifungsausschuss
eine Prifung mit Erfolg abgelegt wurde, die den Anfor-
derungen der entsprechenden Prifungsinhalte nach
dieser Verordnung entspricht. Eine Freistellung von
der mindlichen Priifung nach § 3 Abs. 6 bis 10 ist nicht
zuléssig.

§6
Bewerten der Priifungs-
leistungen und Bestehen der Priifung

(1) Die Prifung ist bestanden, wenn in allen schrift-
lich gepriften Handlungsbereichen und in der mind-
lichen Prifung nach § 3 Abs. 6 bis 10 mindestens aus-
reichende Leistungen erbracht wurden.

(2) Die schriftlich gepruften Handlungsbereiche und
die miundliche Prifung nach § 3 Abs. 6 bis 10 sind je-
weils gesondert zu bewerten.

(3) Uber das Bestehen der Priifung ist ein Zeugnis
nach der Anlage 1 und der Anlage 2 auszustellen. Im
Falle der Freistellung nach § 5 sind Ort und Datum der
anderweitig abgelegten Priifung sowie die Bezeichnung
des Prufungsgremiums anzugeben.
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§7
Wiederholung der Prifung

(1) Eine Prifung, die nicht bestanden ist, kann zwei-
mal wiederholt werden.

(2) Wer auf Antrag an einer Wiederholungsprifung
teilnimmt und sich innerhalb von zwei Jahren, gerech-
net vom Tag der Beendigung der nicht bestandenen
Prufung an, dazu anmeldet, ist von einzelnen Priifungs-
leistungen zu befreien, wenn die in einer vorangegan-
genen Prifung erbrachten Leistungen mindestens aus-
reichend sind. Der Antrag kann sich auch darauf rich-
ten, dabei bestandene Prufungsleistungen zu wieder-
holen. Werden bestandene Prifungsleistungen erneut
gepruft, gilt in diesem Fall das Ergebnis der letzten Pri-
fung.

§8
Ubergangsvorschriften

Begonnene Priifungsverfahren zum Gepriften Han-
delsassistenten — Einzelhandel/zur Gepriften Handels-

Bonn, den 12. Juli 2006
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assistentin — Einzelhandel kénnen bis zum 31. Dezem-
ber 2009 nach den bisherigen Vorschriften zu Ende ge-
fuhrt werden. Die zusténdige Stelle kann auf Antrag des
Prifungsteilnehmers oder der Prifungsteilnehmerin die
Wiederholungspriifung gemaB dieser Verordnung
durchfiihren; § 7 Abs. 2 findet in diesem Fall keine An-
wendung. Im Ubrigen kann bei der Anmeldung zur Prii-
fung bis zum Ablauf des 31. Juli 2008 die Anwendung
der bisherigen Vorschriften beantragt werden.

§9
Inkrafttreten, AuBerkrafttreten

Diese Verordnung tritt am 1. August 2006 in Kraft.
Gleichzeitig tritt die Verordnung Uber die Prifung zum
anerkannten Abschluss Geprifter Handelsassistent —
Einzelhandel/Geprifte Handelsassistentin — Einzelhan-
del vom 6. Méarz 1984 (BGBI. | S. 379), zuletzt gedndert
durch Artikel 2 Abs. 3 des Gesetzes vom 23. Juli 2001
(BGBI. I S. 1663), auBer Kraft.

Die Bundesministerin
far Bildung und Forschung
Annette Schavan
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Anlage 1
(zu §6 Abs. 3)
Muster
(Bezeichnung der zustandigen Stelle)
Zeugnis
Uber die Prifung zum anerkannten Abschluss
Gepriifter Handelsassistent — Einzelhandel/Geprifte Handelsassistentin — Einzelhandel
L [T e T PSR
GEDOIEN @M ... 1 TSSO P PPPPPPPPP
NAt @AM e die Prifung zum anerkannten Abschluss

Geprifter Handelsassistent — Einzelhandel/Gepriifte Handelsassistentin — Einzelhandel

geman der Verordnung Uber die Prifung zum anerkannten Abschluss Geprifter Handelsassistent — Einzelhandel/Ge-
prifte Handelsassistentin — Einzelhandel vom 12. Juli 2006 (BGBI. | S. 1688)

bestanden.
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UNterschrift(€n) ..ooooveeeeceiieeee e
(Siegel der zusténdigen Stelle)
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Anlage 2
(zu § 6 Abs. 3)

Muster

(Bezeichnung der zustandigen Stelle)

Zeugnis

Uber die Prifung zum anerkannten Abschluss
Geprufter Handelsassistent — Einzelhandel/Geprifte Handelsassistentin — Einzelhandel

L (=T =T TP
GEDOIEN @M .. s 1 SRS
NAt @AM e die Prifung zum anerkannten Abschluss

Geprifter Handelsassistent — Einzelhandel/Gepriifte Handelsassistentin — Einzelhandel

gemanB der Verordnung Uber die Prifung zum anerkannten Abschluss Geprifter Handelsassistent — Einzelhandel/Ge-
prifte Handelsassistentin — Einzelhandel vom 12. Juli 2006 (BGBI. | S. 1688) mit folgenden Ergebnissen bestanden:

Vertriebsmanagement
Kundenorientierung

Marketing im Einzelhandel

Visuelles Marketing (Visual Merchandising) s e
Fihrung, Kommunikation, Selbstmanagement

Personalmanagement
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Volkswirtschaft flir die Einzelhandelspraxis

(Im Fall des § 5: ,,Der Prufungsteilnehmer/Die Prifungsteilnehmerin wurde gemaB § 5 im Hinblick auf die am

N s VOI weiiieeeiee et e e ene e abgelegte Prifung in dem Handlungsbereich ...

freigestellt.”)

8. Mundliche Prifung (Prasentation und situationsbezogenes Fachgesprach) s s
Ort/Datum ..o

UNterschrift(€n) .ooooocceeeeee e

(Siegel der zusténdigen Stelle)
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