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Vorwort

Fokus Einzelhandel — 2022 gestartet als Einzelhandel 2025 — geht in die nédchste
Auflage. Es ist als modernes Komplettprogramm konzipiert. Das vorliegende
Unterrichtswerk ist ein Lehr- und Lernbuch fiir die Ausbildung in Einzelhandel und
Verkauf. Es richtet sich an

« Lehrende und Lernende in der Ausbildung zum Kaufmann/zur Kauffrau im
Einzelhandel

 Lehrende und Lernende in der Ausbildung zum Verkédufer und zur Verkduferin

» Dozent/-innen und Teilnehmer/-innen in der Umschulung/Einarbeitung in
Einzelhandelsaufgaben

» Dozent/-innen und Teilnehmer/-innen in der innerbetrieblichen Fortbildung

Das Programm Fokus Einzelhandel wurde auf Basis der zuletzt 2017 gednderten
Lehrplan- und Ausbildungsordnungsvorgaben erstellt und ist konsequent auf die
aktuell geltenden Regelwerke fiir die Ausbildung ausgerichtet:

» neue Ausbildungsverordnung vom 13.03.2017 fiir die Einzelhandelsberufe Ver-
kaufer/Verkauferin und Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel 2017

« Rahmenlehrplan fir die Ausbildungsberufe Kaufmann im Einzelhandel und Kauf-
frau im Einzelhandel, Verkaufer und Verkduferin (Fassung vom 16.09.2016, ab-
gestimmt auf die Ausbildungsverordnung vom 13.03.2017)

« aktuelle AkA-Prifungskataloge (AO 2017)

Umfassendes Europa-Ausbildungsprogramm

Fokus Einzelhandel ist ein umfassendes Ausbildungsprogramm bestehend aus drei
Informationsbanden, welche komplett die Inhalte des Lehrplans der drei Ausbil-
dungsjahre fiir die Kaufleute im Einzelhandel (Band 1 bis 3) und der zwei Ausbil-
dungsjahre fir die Verkaufer/Verkauferinnen (Band 1 und 2) abdecken, sowie drei
begleitenden Arbeitsbiichern mit didaktisch aufbereiteten und variationsreichen
Lernsituationen. Das Programm Fokus Einzelhandel 2025 folgt konsequent dem
kompetenzorientierten Rahmenlehrplan nach dem Lernfeldkonzept.

Der vorliegende Band 1 umfasst die Lernfelder 1 bis 5 des Rahmenlehrplans im
1. Ausbildungsjahr.

Im Lernfeldgedanken entwickelt - von Grund auf!

Die Informationsbande und Losungsbande werden durch ein auf jeden Band abge-
stimmtes Arbeitsbuch mit Lernsituationen, Kompetenzbdgen, Zusatzmaterialien
und Losungsbanden erganzt. Ausgehend von den Anforderungen der Lernsituatio-
nen im Arbeitsbuch durchlaufen die Lernenden Situationen aus dem Unternehmens-
alltag im Einzelhandel. Durch die Problemerkennung, Bearbeitung und Reflexion
entwickeln sie grundlegende fachliche, soziale und personale Handlungskompe-
tenz. Zur Bearbeitung werden kooperative Lernmethoden zugrunde gelegt.



Vorwort

Die systematischen Sachdarstellungen in den Informationsbanden stellen die zur
Bewaltigung der Lernsituationen notwendigen Wissensbestandteile bereit und grei-
fen zudem verallgemeinernd tiber die Situationsbezlige hinaus, z. B. durch zahlreiche
Hinweise auf Gesetzestexte oder Verweise auf niitzliche Internetseiten.

Die Unterrichtswerke des Programms Fokus Einzelhandel verfolgen gezielt eine
Didaktik, die Handlungs- und Kompetenzorientierung zugrunde legt und Lernende
zu selbststindigem Analysieren, Planen, Durchfiihren, Kontrollieren und Beurtei-
len von Arbeitsaufgaben unter Berticksichtigung aller Kompetenzdimensionen fihrt.
Hierbei wird die berufliche Wirklichkeit als Ganzes mit ihren 6konomischen, recht-
lichen und sozialen Aspekten erfasst.

Praxistest bestanden

Die Informationsmaterialien werden von den Autorinnen und Autoren erfolgreich
im Unterricht eingesetzt!

Thr Feedback ist uns wichtig

Wenn Sie mithelfen mochten, dieses Buch fir die nachfolgende Auflage zu verbes-
sern, schreiben Sie uns unter lektorat@europa-lehrmittel.de. Gerne nehmen wir lhre
Hinweise und Verbesserungsvorschlage auf.

Frithjahr 2026 Autoren, Autorinnen und Verlag


mailto:lektorat@europa-lehrmittel.de
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—: Grundlage einer einheitlich geordneten Berufsausbildung
— K fur die Bundesrepublik Deutschland ist das Berufsbil-
— & dungsgesetz (BBIG). Es sieht unter anderem vor, dass die
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Berufsbildung wird durchgefthrt
« in Betrieben der Wirtschaft...

in berufsbildenden Schulen ...

in sonstigen Berufsbildungseinrichtungen ...

In der Berufsschule wird Giberwiegend theoretisch, berufsbezogen und
bereichstbergreifend nach den Lehrpldnen der Bundesldnder unter-
richtet. Grundlage dieser Lehrplane ist der von der Konferenz der
Kultusminister erarbeitete Rahmenlehrplan (KMK-Rahmenlehrplan).

Der Rahmenlehrplan ist in einzelne Lernfelder aufgeteilt, welche
wiederum den einzelnen Ausbildungsjahren zugeordnet sind.

Die Anordnung der Lernfelder folgt der Idee der Teilung in die beiden
Ausbildungsberufe Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhan-
del und Verkaufer/Verkauferin.




1.2 Berufshildungsgesetz als Grundlage der Berufsausbildung

1. Ausbildungsjahr

\ Lernfeld1 | Lemnfeld2 ! Lernfeld3 | Lernfeld4 ! Lernfeld5

i Das Einzel- Verkaufs- Kunden im Waren Werben und !

i handelsunter- : gesprache i Service- i présentieren : den Verkauf !

i nehmen i kundenorien-  : bereich Kasse ! i fordern |
reprasentieren | tiert fihren i betreuen

i Waren  Waren anneh- | Geschéfts- i Preispolitischne | Besondere
i beschaffen i men, lagern | prozesse i MaBnahmen i Verkaufs-
. und pflegen . erfassenund | vorbereiten und | situationen
kontrollieren durchfihren bewdltigen

______________________________________________________________

________________________________________________________________________________________________

. Geschéfts- Mit Marketing- ' Personalein- | Ein Einzelhan- !
| prozesse er- konzepten satz planen | delsunterneh- |
. folgsorientiert Kunden gewin- | und Mitarbei- | men leiten und |
| steuern nen und binden | ter fihren © entwickeln

Im Betrieb wird praktisch und berufsbezogen nach den Vorgaben des Ausbildungs-
rahmenplans auf der Grundlage der fuir den Beruf Verkdufer/Verkduferin bzw. Kauf-
mann/Kauffrau im Einzelhandel geltenden Ausbildungsordnung gearbeitet.

Berufsbildungsgesetz als Grundlage der
Berufsausbildung

Die Berufsausbildung in Deutschland wird insbe-
sondere durch das Berufsbildungsgesetz geregelt.
Es bildet die Grundlage fur die betriebliche Aus-
bildung und stellt eine Orientierungshilfe fur die
Ausbildungsbetriebe, fur die zustdndigen Kam-
mern sowie flr die Berufsschulen dar. Es wird er-
ganzt durch weitere bedeutende Rechtsgrund-
lagen, wie z.B. das Jugendarbeitsschutzgesetz,
das Arbeitszeitgesetz, das Bundesurlaubsgesetz,
das Mutterschutzgesetz und geltende Tarifver-
trage.
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Das Einzelhandelsunternehmen reprasentieren

Die Ausbhildung im Einzelhandel kennenlernen

Mit dem Abschluss des Berufsausbildungsvertrages sind
Sie kaufmannischer Auszubildender. Im Berufsbildungs-
gesetz sind die grundsatzlichen Inhalte der Ausbildung
festgehalten. §4 regelt die Anerkennung der Ausbil-
dung, und §5 bildet die Grundlage fur die Inhalte der
betrieblichen Ausbildung.

B Ausbildungsordnung

Die Ausbildungsordnung legt den rechtlichen Rahmen der e ~
Berufsausbildung fiir den Betrieb fest. Sie ist in verschiedene
Teilbereiche gegliedert und enthalt folgende Informationen:

Inhalte der Aushildungsordnung

Teilbereiche Inhalte

-----------------------------------------------------------------------------------------------

' Ausbildungsbezeich- i Verkdufer/Verkduferin (2 Jahre)
' nung/Ausbildungsdauer Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel (3 Jahre)

-----------------------------------------------------------------------------------------------

' Ausbildungsberufsbild | Gegenstand der Berufsausbildung
' . (Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten)

-----------------------------------------------------------------------------------------------

. Ausbildungsrahmenplan : Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten nach
' - sachlicher und zeitlicher Gliederung

-----------------------------------------------------------------------------------------------

. Ausbildungsplan ' Gestaltung der betrieblichen Ausbildung nach den
' . Vorgaben des Ausbildungsrahmenplans

' Ausbildungsnachweis ' Berichtsheft in Form eines Ausbildungsnachweises
. (Berichtsheft) '

' Prifungen . gestreckte Priifung — Kaufmann im Einzelhandel/

Kauffrau im Einzelhandel
i Zwischenpriifung und Abschlusspriifung —
. Verkaufer/Verkauferin

B Ausbildungsberufsbild

In der Ausbildungsordnung ist das Aus-
bildungsberufsbild mit den spezifischen
Fertigkeiten, Kenntnissen und Fahigkei-
ten des/der Verkdufers/Verkduferin oder
des/der Kaufmanns/Kauffrau im Einzel-
handel festgelegt, die durch den Ausbil-
dungsbetrieb vermittelt werden sollen.

Die Berufsausbildung fiir den Ausbil-
dungsberuf Verkaufer/Verkduferin und
Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel glie-
dert sich in Berufsbildpositionen und Wahlqualifikationen.

© Robert Kneschke — stock.adobe.com



1.2 Berufshildungsgesetz als Grundlage der Berufsausbildung

Berufsbildpositionen
§ 4 Abs. 2 und 4

Wahlqualifikation
§4 Abs. 3

o Berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und
Fahigkeiten:

i 1. Sicherstellung der Warenprésenz
i 2. Beratung von Kunden i
° 1. Waren- und Dienstleistungsangebote des ! 3. Kassensystemdaten und

Ausbildungsbetriebes ; Kundenservice ;
e 2 Warenprdsentation und WerbemaBnahmen ' 4. Werbung und Verkaufsférderung 5
o 3. Preiskalkulation ; ;
e 4.  Warenbestandskontrolle ' :
e 5 Warenannahme und -lagerung
* 6 Verkauf von Waren ! !
o 7 Servicebereich Kasse : :

________________________________________________________________

¢ Integrativ zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse
und Fahigkeiten:

i e 1. Berufsbildung, arbeits- und sozialrechtliche
Vorschriften
poe 2, Bedeutung und Struktur des Einzelhandels und !
; des Ausbildungsbetriebes ; ;
poe 3. Information und Kommunikation ; ;
Lo 4 Sicherheit und Gesundheit bei der Arbeit | ;
i e 5. Umweltschutz ; :

Berufsbildpositionen
§5Abs. 2und 5

Wahlqualifikation
§5Abs. 3und 4

o Berufsprofilgebende Fertigkeiten, Kenntnisse und
Fahigkeiten:

1. Sicherstellung der Warenprasenz
2. Beratung von Kunden

Waren- und Dienstleistungsangebote des
Ausbildungsbetriebes

Warenprdsentation und WerbemaBnahmen
Preiskalkulation

Warenbestandskontrolle

Warenannahme und -lagerung

Verkauf von Waren

Servicebereich Kasse

Kassensystemdaten und
Kundenservice

Werbung und Verkaufsférderung
Beratung von Kunden in
komplexen Situationen
Beschaffung von Waren
Warenbestandssteuerung
Kaufméannische Steuerung und

Einzelhandelsprozesse Kontrolle
---------------------------------------------------------------- 9. MarketingmaBnahmen
10. Onlinehandel

e Integrativ zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse
11. Mitarbeiterfiihrung und

und Fahigkeiten:

* 1.  Berufsbildung, arbeits- und sozialrechtliche -entwicklung

* 2. Bedeutung und Struktur des Einzelhandels und Selbststandigkeit
des Ausbildungsbetriebes

o 3. Information und Kommunikation

o 4, Sicherheit und Gesundheit bei der Arbeit
e 5, Umweltschutz

Vorschriften i 12. Vorbereitung unternehmerischer
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Die Ausbhildung im Einzelhandel kennenlernen

B Ausbildungsrahmenplan

Jede der im Ausbildungsberufsbild aufgefiihrten Positionen wird im Ausbildungs-
rahmenplan durch Aufzdhlungen einzelner Tatigkeiten ndher beschrieben (sachliche
Gliederung) und den einzelnen Ausbildungsjahren zugeordnet (zeitliche Gliede-
rung). Grundsatzlich gilt, dass sich die zu vermittelnden Fertigkeiten, Kenntnisse und
Fahigkeiten in den einzelnen Ausbildungsjahren wiederholen und ein wachsendes
MaB an Selbststindigkeit verlangen. Die folgende Ubersicht zeigt Beispiele aus dem
Ausbildungsrahmenplan:

i . Beispiele Berufsbildpositionen § 4 Abs. 2 Nr. 1 und 2:

. Ausbildungsberuf Verkaufer/Verkduferin und ;
. §5 Abs. 2 Nr. 1 und 2: Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel :

Lfd. Nr. Teil des Ausbil- Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

i i dungsberufsbildes

1 Waren- und » Kunden tber das betriebliche Waren-
| ' Dienstleistungs- . sortiment Orientierung geben i
| - angebot des Aus- | © Kunden Uber das Dienstleistungsangebot des |
i i bildungsbetriebes i Betriebes informieren ... i
2 | Warenprisentation | « Preisinderungen im Rahmen der betrieb- i
i " und WerbemaR- | lichen und rechtlichen Vorgaben vornehmen
i . nahmen .« Kunden tber Werbeaktionen informieren ...

Beispiele Berufsbildpositionen § 4 Abs. 4 Nr. 1 und 2:
i Ausbildungsberuf Verkdufer/Verkduferin und .
: §5Abs. 5Nr. 1 und 2: Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel :

Teil des Ausbil-

Lfd. Nr. Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

i dungsberufsbildes

1 Berufsbildung, « Positionen der eigenen Entgeltabrechnung
i arbeits- und erkldren i
| sozialrechtliche  berufliche Aufstiegs- und Weiterentwick- |
2 Bedeutung und ~« die Funktion des Einzelhandels firr die Ge- |

i Struktur des Ein- samtwirtschaft und die Gesellschaft erlautern !
. zelhandels und des !
Ausbildungsbetrie-

. bes

« die Rechtsform und den organisatorischen |
Aufbau des Ausbildungsbetriebes mit seinen
Aufgaben und Zustdndigkeiten sowie die
Zusammenhdnge zwischen den Geschafts-
prozessen erldutern ... ;

_______________________________________________________________________________________________

Vorschriften lungsméglichkeiten darstellen ...



Berufsbildungsgesetz als Grundlage der Berufsausbildung

______

Beispiele Wahlqualifikationen § 4 Abs. 3 Satz 1
+ Ausbildungsberuf Verkdufer/Verkduferin und

+ §5 Abs. 3 Satz 1: Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel

' Lfd. Nr. | Teil des Ausbil- i Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

; i dungsberufsbildes !

1 Sicherstellung der « bei der Warenannahme erkennbare Méngel

: . Warenprésenz © unter Einhaltung der gesetzlichen und i

. betriebsiiblichen Bestimmungen bei der

; | . Warenannahme dokumentieren ... :
2 Beratung von « Kunden tber qualitits- und preisbestimmen-

Merkmale und tber Verwendungsméoglich-

Kunden de sowie Uber nachhaltigkeitsbezogene
i ~ keiten der Artikel und Sorten informieren ...

Beispiele Wahlqualifikationen § 5 Abs. 4 Satz 1
Ausbildungsberuf Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel

¢ Lfd. Nr. | Teil des Ausbil- i Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

; i dungsberufsbildes

1 Beratung von » Kaufmotive und Wiinsche von Kunden 17

: - Kunden in komple- | durch Beobachten, aktives Zuhéren und i R
; © xen Situationen . Fragen ermitteln und diese in Verkaufs- und

; ; ' Beratungsgesprachen berticksichtigen ... ;

2 Beschaffung von » Waren unter Berlicksichtigung von Bestell-

| ' Waren © verfahren und Liefermodalitdten disponieren

'3 i i i

B Ausbildungsplan
Der betriebliche Ausbildungsplan soll folgende Mindestinhalte enthalten:

« Umsetzung und Konkretisierung der Berufsbildpositionen des Ausbildungsrah-
menplanes

« Beschreibung des Arbeitsplatzes im ausbildenden Betrieb (ggf. Hinweise zu einem
Ausbildungsverbund oder zu einer Uberbetrieblichen Einrichtung)

» Vermittlung der Ausbildungsinhalte in zeitlicher Hinsicht

« Benennung von Ausbildern

Versaumnisse im Fiihren der
Aushildungsnachweise konnen zum
Ausschluss von der Priifung und zur

Aberkennung der Priifung fiihren.

B Ausbildungsnachweis (Berichtsheft)

Nach den Vorgaben des Berufsbildungsgesetzes,
der Ausbildungsverordnungen sowie der IHK-Prii-
fungsordnungen besteht fir Auszubildende die
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Das Einzelhandelsunternehmen reprasentieren

§13 BBIiG
§14 BBiG
§43 BBiG

.I'. Das Fiihren des B
seit dem 01. Okto

Die Ausbildung im Einzelhandel kennenlernen

Verpflichtung, Ausbildungsnachweise (Berichtshefte) zu erstellen und regelméaBig zu
fuhren. Diese miissen folgenden Anforderungen entsprechen:

« Die Ausbildungsnachweise sind grundsdtzlich wochentlich zu fiihren.

- Sie enthalten stichpunktartig die Ausbildungstatigkeiten, betriebliche Unterwei-
sungen, Lehrgénge oder Schulungen sowie die Inhalte des Berufsschulunterrichts.

- Die Richtigkeit und Vollstdndigkeit der Angaben ist durch die Unterschrift der
Ausbildungspartner zu bestatigen.

Seit dem Sommer 2021 muss bei der Antragsstellung auf Zulassung zur Abschluss-
prifung, der Ausbildungsnachweis eingereicht werden. Hierfirr stellt die jeweilige
IHK ein Onlineportal zur Verfligung. Somit mussen die Berichtshefte nicht mehr zur
mundlichen Abschlusspriifung mitgebracht werden.

erichtsheftes kaqn I'.
ber 2017 wahlwel.se l:
wie auch handschriftli- '.

in digitaler Entscheidung

cher Form erfolgen. Die.

B Priifungsanforderungen

Im Marz 2009 wurde die Ausbildungsordnung fiir den Ausbildungsberuf Kaufmann
im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel hinsichtlich der Abschlusspriifung und der
Gewichtung geédndert. Die Abschlusspriifung wurde gestreckt und in zwei Teile auf-
geteilt. Der erste Teil der Abschlusspriifung ist identisch mit der schriftlichen Ab-
schlusspriifung der Verkdufer. Der zweite Teil der Abschlusspriifung besteht aus dem
Prifungsbereich Geschéftsprozesse im Einzelhandel und dem fallbezogenen Fach-
gesprach. Die Zwischenprifung entfallt bei diesem Berufsbild.

Somit entsteht folgende Prufungsstruktur fiir den Verkaufer/Verkéduferin und den
Kaufmann im Einzelhandel/die Kauffrau im Einzelhandel:

| Ubersicht Priifungsstruktur

Priifungsbereiche | Verkiufer/Verkduferin | Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel :
Zwischenpriifung ja nein
Verkauf und Abschlusspriifung Teil 1

WerbemaBnahmen Zeitumfang: 90 Minu- Abschlusspriifung
! ten, schriftlich, Zeitumfang: 90 Minuten, schriftlich,
1 Gewichtung: 25 % . Gewichtung: 15 %

© VEL



1 1.3 Weitere Grundlagen des Ausbildungsverhdltnisses

Priifungsbereiche

Warenwirtschaft
und Kalkulation

Wirtschafts- und
Sozialkunde

Geschiftsprozesse
im Einzelhandel

Fachgesprach in der
Wabhlqualifikation

Verkaufer/Verkauferin

Abschlusspriifung
Zeitumfang: 60 Minu-
ten, schriftlich,
Gewichtung: 15 %

Abschlusspriifung
Zeitumfang: 60 Minu-
ten, schriftlich,
Gewichtung: 10 %

Abschlusspriifung
Wabhlqualifikation
Zeitumfang: 20 Minu-
ten, mindlich,
Gewichtung: 50 %

Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel

Teil 1

Abschlusspriifung

Zeitumfang: 60 Minuten, schriftlich,
Gewichtung: 10 %

Teil 1

Abschlussprifung

Zeitumfang: 60 Minuten, schriftlich,
Gewichtung: 10 %

Teil 2

Abschlusspriifung

Zeitumfang: 120 Minuten, schriftlich,
Gewichtung: 25 %

Teil 2

Abschlusspriifung
Wahlqualifikation

Zeitumfang: 20 Minuten, mtindlich,
Gewichtung: 40%

Der erste Teil der Abschlusspriifung Kaufmann im Einzelhandel und Kauffrau im Ein-
zelhandel und die schriftliche Abschlusspriifung der Verkaufer/Verkauferin finden
zum Ende des zweiten Ausbildungsjahres statt.

Weitere Grundlagen des Ausbildungs-
verhdltnisses

Die Rahmenbedingungen fiir die Berufsausbildung bilden das Berufsbildungsgesetz
und die Berufsausbildungsverordnung. Das Berufsbildungsgesetz schreibt den Ab-
schluss eines Ausbildungsvertrages vor.

:§! §10 BBIG
Wer andere Personen zur Berufsausbildung einstellt (Auszubildende), hat
mit den Auszubildenden einen Berufsausbildungsvertrag zu schlieBen.

Dariiber hinaus gibt es weitere Schutzgesetze, wie z. B. das Jugendarbeitsschutzge-
setz, die bei der individuellen Ausgestaltung des Arbeitsvertrages zu beachten sind.

19
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§34 BBIiG
§43 BBIiG

Die Ausbildung im Einzelhandel kennenlernen

| Ausbildungsvertrag

_________

B Ausbildungsvertrag

Der Ausbildungsvertrag ist eine schriftliche Vereinbarung zwischen dem Ausbilden-
den und dem Auszubildenden.
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Ist der Auszubildende noch keine 18 Jahre
alt (nicht volljahrig), so ist der Vertrag auch
von dem gesetzlichen Vertreter (Eltern
oder Vormund) zu unterzeichnen. Die Ver-
einbarungen sind in das Verzeichnis der
Berufsausbildungsverhéltnisse bei der zu-
standigen Stelle, Industrie- und Handels-
kammer (IHK) bzw. Handwerkskammer
(HWK), einzutragen.

Die Eintragung ist Voraussetzung fiir die Zulassung zur Priifung.
Nach § 11 BBiG muss der Ausbildungsvertrag u.a. folgende Mindestanforderungen

enthalten:

Mindestanforderungen des

Ausbildungsvertrages | Erklarungen

Art und Ziel der Berufsausbildung z.B. Ausbildungsberuf, Fachrichtung,
i und sachliche und zeitliche i Hinweise auf Ausbildungsordnung und

Gliederung Ausbildungsplan
. Beginn und Dauer der Berufsaus- i Dauer gemiR Ausbildungsordnung unter Bertick- |
. bildung . sichtigung von Anerkennung und Verkiirzung

_______________________________________________________________________________________________

' AusbildungsmaBnahmen auBerhalb z.B. auBerbetriebliche Manahmen wie

. der Ausbildungsstitte ! Seminare, Lehrginge und Schulungen
i Dauer der regelmaBigen tiglichen | Regelungen durch Arbeitsrecht, Tarifvertrige
| Ausbildungszeit . und Jugendarbeitsschutzgesetz
Dauer der Probezeit i Probezeit mindestens 1 Monat bis maximal 4
! Monate
i Zahlung und Hohe der Vergiitung ! Regelung durch tarifliche und gesetzliche
! sowie deren Zusammensetzung | Bestimmungen (z.B. Tarifvertrag)

© Zerbor - stock.adobe.com
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