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Verordnung
tiber die Priifung zum anerkannten Abschluss
Gepriifter Fachberater im Vertrieb/Gepriifte Fachberaterin im Vertrieb

Vom 31. Oktober 2001

Auf Grund des § 46 Abs. 2 des Berufsbildungsgesetzes
vom 14. August 1969 (BGBI. | S. 1112), der zuletzt durch
Artikel 35 der Verordnung vom 21. September 1997
(BGBI. | S. 2390) gedndert worden ist, in Verbindung mit
Artikel 56 des Zustdndigkeitsanpassungs-Gesetzes vom
18. Marz 1975 (BGBI. | S. 705) und dem Organisations-
erlass vom 27. Oktober 1998 (BGBI. | S. 3288) verordnet
das Bundesministerium fir Bildung und Forschung nach
Anhérung des Standigen Ausschusses des Bundesin-
stituts flr Berufsbildung im Einvernehmen mit dem
Bundesministerium flir Wirtschaft und Technologie:

§1
Ziel der Priifung
und Bezeichnung des Abschlusses

(1) Zum Nachweis von Kenntnissen, Fertigkeiten und
Erfahrungen, die durch die berufliche Fortbildung zum
Gepriiften Fachberater im Vertrieb/zur Gepriften Fach-
beraterin im Vertrieb erworben worden sind, kann die
zustindige Stelle Prifungen nach den §§ 2 bis 8 durch-
fGhren.

(2) Durch die Prifung ist festzustellen, ob der Priifungs-
teilnehmer/die Priifungsteilnehmerin die notwendigen
Kenntnisse, Fertigkeiten und Erfahrungen besitzt, um
eigenstandig und verantwortlich folgende Aufgaben wahr-
zunehmen:

1. Systematisches und strukturiertes Planen, Steuern
sowie Regeln des eigenen Tatigkeitsbereichs im Ver-
trieb,

2. Verkaufsgesprache vorbereiten, anbahnen und durch-
flhren,

3. Individuelle Vertriebskonzepte im Kundenkontakt
~ unter Beachtung der Schnittstellen zu weiteren Funk-
tionsbereichen sowohl des eigenen Unternehmens als
auch des Kundenunternehmens — ausarbeiten,

4. Sachgerechtes Aufbereiten zielbezogener Informatio-
nen im Vertrieb fur die Rickkopplung an das eigene
Unternehmen.

(3) Die erfolgreich abgelegte Priifung flhrt zum aner-
kannten Abschluss Geprifter Fachberater im Vertrieb/
Geprlfte Fachberaterin im Vertrieb.

§2
Zulassungsvoraussetzungen
(1) Zur Prifung ist zuzulassen, wer

1. eine mit Erfolg abgelegte Abschiusspriifung in einem
anerkannten dreijahrigen kaufmannischen oder ver-
waltenden Ausbildungsberuf und danach eine mindes-
tens sechsmonatige Berufspraxis oder

2. eine mit Erfolg abgelegte Abschlussprifung in einem
anderen anerkannten dreijahrigen Ausbildungsberuf

und danach eine mindestens einjdhrige Berufspraxis
oder

3. eine mit Erfolg abgelegte Abschiussprifung in einem
anerkannten zweijahrigen Ausbildungsberuf, der dem
Vertriebsbereich zuzuordnen ist, und danach eine min-
destens 18-monatige Berufspraxis oder

4. eine mindestens dreijéhrige Berufspraxis
nachweist.

(2) Die Berufspraxis gemaf3 Absatz 1 muss inhaltlich
wesentliche Beziige zu den in § 1 Abs. 2 genannten Auf-
gaben haben.

(8) Abweichend von Absatz 1 kann zur Prifung auch.
zugelassen werden, wer durch Vorlage von Zeugnissen
oder auf andere Weise glaubhaft macht, dass er/sie
Kenntnisse, Fertigkeiten und Erfahrungen erworben hat,
die die Zulassung zur Prifung rechtfertigen.

§3

Gliederung und Durchfiihrung der Priifung

(1) Die Prifung gliedert sich in folgende Handlungs-
bereiche:

1. Methodisches Arbeiten unter Anwendung moderner
Informationstechnologien,

2. Wirtschaften unter Berlicksichtigung von Kosten-/Nut-
zenaspekten,

3. Marktchancen identifizieren und die Marketing-
instrumente zielgerichtet einsetzen,

4. Rechtsfragen aus der Vertriebspraxis prifen und bear-
beiten,

5. Kundenkontakte effektiv und effizient gestalten.

(2) Die Handlungsbereiche geméaB Absatz 1 Nr. 1 bis 4
sind schriftlich zu prifen. Pro Handlungsbereich besteht
die schriftliche Prifung aus einer unter Aufsicht anzuferti-
genden Arbeit, deren Bearbeitungszeit mindestens jeweils
90 Minuten betragt. Die Gesamtbearbeitungszeit betrdgt
héchstens 480 Minuten.

(8) Hat der Prufungsteilnehmer/die Prifungsteilnehme-
rin in nicht mehr als einer schriftlichen Prifungsleistung
gemaB Absatz 2 eine mangelhafte Prifungsleistung er-
bracht, ist ihm/ihr in diesem Handlungsbereich eine
miindliche Ergdnzungsprifung anzubieten. Bei einer oder
mehrerer ungeniigender schriftlicher Prufungsleistungen
besteht diese Méglichkeit nicht. Die Erganzungsprifung
soll in der Regel nicht langer als 20 Minuten dauern. Die
Bewertung der schriftlichen Prifungsleistung und die der
mindlichen Erganzungspriifung werden zu einer Note
zusammengefasst. Dabei wird die Bewertung der schrift-
lichen Prifungsleistung doppelt gewichtet.
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(4) Der Handlungsbereich gemaB Absatz 1 Nr. 5 ist als
situationsbezogenes Fachgesprach mindlich zu prifen.
Es soll sich hierbei um ein praxisorientiertes Verkaufs-
oder Verhandlungsgesprach einschlieBlich Visualisie-
rungstechniken handeln. Der Prifungsteiinehmer/die Pri-
fungsteilnehmerin hat Anspruch auf héchstens 30 Minuten
Vorbereitungszeit. Die Prifungszeit betrdagt hochstens
30 Minuten. :

§4

Anforderungen und Inhalte der Priifung

(1) Im Handlungsbereich ,,Methodisches Arbeiten unter
Anwendung moderner Informationstechnologien“ soll der
Prifungsteilnehmer/die Prufungsteilnehmerin  nachwei-
sen, dass er/sie seine/ihre Arbeitskraft optimal einzuset-
zen versteht, kreative ldeen entwickeln und anwenden
kann und somit die vorgegebenen Ziele systematisch und
wirtschaftlich erreicht. Weiterhin soll er/sie verkaufspsy-
chologische Ansétze kennen, um den Zusammenhang
zwischen Verkaufserfolg und eigener PersoOnlichkeit zu
verstehen. In diesem Rahmen konnen folgende Qualifi-
kationsschwerpunkte gepriift werden:

1. Sinnvolles Strukturieren des eigenen Arbeitsbereichs
und effektives Zeitmanagement,

2. Zielgerichtetes Aufbereiten und Nutzen des Berichts-
wesens, '

3. Entwickeln der eigenen Personlichkeit,

4. Methoden zur Ausschoépfung des eigenen Kreativ-
potentials anwenden,

5. Elektronischen Geschéaftsverkehr nutzen.

(@) Im Handlungsbereich ,Wirtschaften unter Berlick-
sichtigung von Kosten-/Nutzenaspekten® soll der Prii-
fungsteilnehmer/die Prufungsteilnehmerin nachweisen,
dass er/sie marktwirtschaftliche Zusammenhange in einer
durch Globalisierung zunehmend komplexen Okonomie
versteht. Des Weiteren soll er/sie mit betriebswirtschaft-
lichen Aspekten vertraut sein, die es ihm/ihr ermdglichen,
seine/ihre eigene Tétigkeit im Rahmen unternehmerischer
Ziele zu steuern. Er/sie soll nachweisen, dass er/sie flir
seine/ihre Kunden ein kompetenter Gesprachspartner/
eine kompetente Gesprachspartnerin bei konomischen
Fragestellungen und deren Auswirkungen ist. In diesem
Rahmen kdénnen folgende Qualifikationsschwerpunkte
geprift werden:

1. Zusammenhéange rationalen Wirtschaftens verstehen,

2. Marktformen analysieren und Preisbildungsstrategien
ableiten,

3. Geld- und wahrungspolitische Aspekte im Rahmen der
Globalisierung verstehen,

4. Aufgaben und Ablaufe im Unternehmen verstehen und
analysieren,

5. Mechanismen des Rechnungswesens und der Finan-
zierung begreifen.

(3) Im Handlungsbereich ,Marktchancen identifizieren
und die Marketinginstrumente zielgerichtet einsetzen® soll
der Prifungsteilnehmer/die Prufungsteilnehmerin  nach-
weisen, dass er/sie in der Lage ist, mit den Instrumenten
und Methoden des strategischen sowie des taktischen
Marketings umzugehen. Er/sie soll verstehen, Kiufer-
bedirfnisse und Ké&uferinteressen aufzuspliiren, zu ent-
wickeln und die sich daraus ergebenden Marktchancen
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gewinnbringend zu nutzen. In diesem Rahmen kénnen
folgende Qualifikationsschwerpunkte geprift werden:

1. Marktinformationen erheben und Marktwissen nutzen,

2. Strategisch geplante Kaufangebote zielgerichtet ent-
wickeln,

3. Aufbau eines Markenwertes verstehen und diesen ver-
kaufen,

4. die eigene Marketingleistung Uberprifen und be-
werten.

(4) Im Handlungsbereich ,Rechtsfragen aus der Ver-
triebspraxis prufen und bearbeiten“ soll der Prifungsteil-
nehmer/die Prifungsteilnehmerin nachweisen, dass er/sie
die flr seinen/ihren Tatigkeitsbereich relevanten Rechts-
gebiete versteht und deren Bestimmungen praxisorien-
tiert umsetzen kann. In diesem Rahmen kénnen folgende
Qualifikationsschwerpunkte geprift werden:

1. Grundsétze und Zusammenhange des Rechtswesens
verstehen,

2. Vertriebsrelevante Rechtsbestimmungen des BGB und
HGB kennen,

3. Chancen und Risiken im Rahmen des gewerblichen -
Rechtsschutzes erkennen und deren Auswirkungen
einschéatzen kénnen,

4. Umweltrechtliche Bestimmungen Uberblicken.

(5) !Im Handlungsbereich ,Kundenkontakte effektiv und
effizient gestalten” soll der Prifungsteiinehmer/die Pri-
fungsteilnehmerin nachweisen, dass et/sie in der Lage ist,
eine positive Beziehung zum Kunden aufzubauen. Er/sie
soll-die Grundregein der Kommunikation und Verhand-
lungsfilhrung beherrschen, die er/sie in verkaufstypischen
Situationen zielorientiert anwendet. Dabei soll er/sie
Instrumente zur Kundenbindung und Kundenpflege ein-
setzen. In diesem Rahmen kénnen folgende Qualifika-
tionsschwerpunkte geprift werden:

1. Kundenorientiert handeln,

2. Kundenbediirfnisse ermitteln und bedarfsgerecht
erflllen,

@

Verkaufstechniken im Verkaufsgesprach anwenden,

4. Prasentationen wirkungsvoll gestalten und durch-
fihren, ‘

5. Kundenreklamationen aufnehmen und bearbeiten.

§5

Anrechnung anderer Priifungsleistungen

Der Priifungsteilnehmer/die Prufungsteilnehmerin kann
auf Antrag von der Ablegung einzelner schriftiicher Prii-
fungsleistungen befreit werden, wenn er/sie in den letzten
ftinf Jahren vor einer zustandigen Stelle, einer 6ffentlichen
oder staatlichen anerkannten Bildungseinrichtung oder
vor einem staatlichen Prifungsausschuss eine Priifung
mit Erfolg abgelegt hat, die den Anforderungen der ent-
sprechenden Prifungsinhalte nach dieser Verordnung
entspricht. Eine Freisteliung vom situationsbezogenen
Fachgespréch ist nicht zulassig.

§6

Bestehen der Priifung

(1) Die Prifungsleistungen in den einzelnen Handlungs-
bereichen sind einzeln zu bewerten.
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(2) Die Prifung ist bestanden, wenn in allen Handlungs-
bereichen mindestens ausreichende Leistungen erbracht
wurden.

(3) Uber das Bestehen der Priifung ist ein Zeugnis
gemaB der Anlage 1 und ein Zeugnis geméR der Anlage 2
auszustellen. Im Fall der Freistellung gemas § 5 sind Ort
und Datum der anderweitig abgelegten Priifung sowie die
Bezeichnung des Priifungsgremiums anzugeben.

§7
Wiederholung der Priifung

(1) Eine Priifung, die nicht bestanden ist, kann zweimal
wiederholt werden.

(2) Mit dem Antrag auf Wiederholung der Prifung wird
der Prifungsteilnehmer/die Prifungsteilnehmerin von
einzelnen Prifungsleistungen befreit, wenn er/sie mit
seinen/ihren Leistungen darin in einer vorangegangenen

Prufung mindestens ausreichende Leistungen erzielt hat |

und er/sie sich innerhalb von zwei Jahren, gerechnet vom
Tage der Beendigung der nicht bestandenen Priifung an,
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zur Wiederholungspriifung angemeldet hat. Der Prifungs-
teilnehmer/die Prifungsteilnehmerin kann beantragen,
auch bestandene Prifungsleistungen zu wiederholen. In
diesem Fall gilt das Ergebnis der letzten Prifung.

§8
Ubergangsvorschriften
(1) Die bei Inkrafttreten dieser Verordnung laufenden

Priifungsverfahren kénnen nach den bisherigen Vorschrif-
ten bis zum 31. Dezember 2004 zu Ende gefiihrt werden.

(2) Die zustandige Stelle kann auf Antrag des Prifungs-
teilnehmers/der Prifungsteilnehmerin die Wiederholungs-
prifung auch gemaR dieser Verordnung durchfuhren; § 7
Abs. 2 findet in diesem Fall keine Anwendung.

§9

Inkrafttreten

(1) Diese Verordnung tritt am Tag nach der Verkindung
in Kraft.

Die Bundesministerin
fir Bildung und Forschung
E. Bulmahn
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Anlage 1
(zu § 6 Abs. 3)

Muster

(Bezeichnung der zustandigen Stelle)

Zeugnis
{iber die
Prifung zum anerkannten Abschluss
~Gepriifter Fachberater im Vertrieb/Gepriifte Fachberaterin im Vertrieb*

HEIT/FTAU ottt et st e e e s e s s re s b e e s b e bt et e e e s e s st e st e saeeae e saeeeaeeneesasanbesaensnesaseasnesreeateiasenbeearesatensestens
GEDOrEN @M .. e ] PP URPRPROR
NALAM e die Priifung zum anerkannten Abschluss

Gepriifter Fachberater im Vertrieb/Gepriifte Fachberaterin im Vertrieb

geméB der Verordnung lber die Prifung zum anerkannten Abschluss ,Geprlfter Fachberater im Vertrieb/Geprifte
Fachberaterin im Vertrieb” vom 31. Oktober 2001 (BGBI. | S. 2882)

bestanden.

(Siegel der zusténdigen Stelle)
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Anlage 2
(zu § 6 Abs. 3)

Muster

(Bezeichnung der zustdndigen Stelle)

Zeugnis

Uber die

Prifung zum anerkannten Abschluss
.Geprifter Fachberater im Vertrieb/Gepriifte Fachberaterin im Vertrieb“

Geprufter Fachberater im Vertrieb/Geprufte Fachberaterin im Vertrieb

gemaB der Verordnung Uber die Prifung zum anerkannten Abschiuss ,GeprUfter Fachberater im Vertrieb/Gepriifte
Fachberaterin im Vertrieb” vom 31. Oktober 2001 (BGBI. | S. 2882) mit folgenden Ergebnissen bestanden:

Punkte Note

Methodisches Arbeiten unter Anwendung moderner Informationstechnologien ... ...
Wirtschaften unter Berlicksichtigung von Kosten-/Nutzenaspekten .. ...
Marktchancen identifizieren und die Marketinginstrumente zielgerichtet einsetzen ... ...
Rechtsfragen aus der Vertriebspraxis prifen und bearbeiten e e
Kundenkontakteeffektiv und effizient gestalten .

(Im Fall des § 5:,,Der Prufungsteiinehmer/die Priifungsteilnehmerin wurde gemé&B § 5 im Hinblick aufdieam ...................ocoe in

........................... VOf ....oveernnn........ abgelegte Prifung von der/den Prufungsleistung/en ...............c................. freigestelit.”)

(O o T B = (¥ o TS

(Siegel der zusténdigen Stelle)

Unterschrift(en) .............

Den Bewertungen lag folgender Punkteschllssel zugrunde: .....




