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VorwortVorwort

Dieser Titel wendet sich an auszubildende Fachverkäufer/-innen im 

Lebensmittelhandwerk mit dem Schwerpunkt „Bäckerei und Konditorei“ 

und deckt dabei alle ausbildungsrelevanten Inhalte für die gesamte Aus-

bildung gemäß aktuellem Lehrplan ab. Das Buch unterscheidet sich von 

den gängigen Lehrwerken durch praxisgerechte Merkmale:

•	 Methodisch-didaktisches Grundkonzept 

Der Titel folgt in seiner Gliederung den Themen der handwerklichen 

Praxis. Diese werden jeweils zusammenhängend und azubigerecht 

dargestellt.

Durch die fachsystematische Präsentation eignet sich dieser Titel her-

vorragend als Informationsgeber und Wissensspeicher für den hand-

lungsorientierten und kompetenzorientierten Unterricht. Bei einer 

Steuerung des Unterrichts nach Lernfeldern ergänzen lernfeldorientierte 

Zusatzmaterialien dieses Buch. 

Dieses Buch ist in eine Grund- und in eine Fachstufe unterteilt. Damit wird 

dem Lehrplan entsprochen, der fordert, dass zunächst Grundlagen ge-

schaffen werden, die dann in der Fachstufe wiederholt und vertieft wer-

den.

Im Anhang befindet sich ein Kompendium zum Fachrechnen: 

Rechenarten, Einsatzzwecke, ausführlich dargestellte Beispielrechnungen 

plus Übungsaufgaben. Zusätzlich ergänzt ein Wissensspeicher zum 

Sortiment und Verkaufsgespräch den Anhang.

Für die schnelle Kontrolle:  

Zu den Aufgaben im Anhang gibt es Lösungen. Diese können schnell und 

unkompliziert über den jeweils danebenstehenden QR-Code abgerufen 

werden.

Zusammen mit der durchgehend zielgruppengerechten Darstellung 

und den für die Auszubildenden eingängigen Texten bildet dieser 

Titel eine ideale Grundlage für Erwerb und Festigung des notwendigen 

Wissens auf dem Weg zur Abschlussprüfung – im Unterricht und beim 

Lernen zuhause.

Wir freuen uns auf Feedback sowie Unterstützung durch Anregungen 

und Kritik! Schreiben Sie uns an lektorat@europa-lehrmittel.de.

Im Frühjahr 2026� Arbeitskreis und Verlag

•	 Digital+: Sämtliche Abbildungen aus diesem Buch stehen 

in unserer Europathek kostenlos zur Verfügung.  

Nähere Informationen dazu finden Sie auf der vorderen 

Umschlaginnenseite.
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Die Ausbildung beginnt!

Mit der Ausbildung zum Fachverkäufer/zur Fachverkäuferin im Lebensmit-

telhandwerk (Schwerpunkt Bäckerei und Konditorei) liegt eine abwechs-

lungsreiche Zeit vor Ihnen! Dieses Buch soll Sie während Ihrer gesamten 

Ausbildung verlässlich unterstützen. 

Das Layout bietet dabei eine hilfreiche Orientierung: Auf jeder Seite gibt 

es eine Randspalte, die immer wieder mit interessanten Zusatzinformatio-

nen oder auch kleineren Arbeitsaufträgen angereichert ist. So werden Sie 

regelmäßig auf Icons wie dieses hier stoßen: 

Und natürlich werden die Inhalte durch  

ansprechende und moderne Bilder  

veranschaulicht.

Nun soll es heißen: Die Ausbildung kann beginnen!
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GrundstufeGrundstufe

 Beginn der Ausbildung 
in Betrieb und Schule

Wer viele Jahre Schulbildung hinter sich hat, sucht nach einer Aufgabe, die 

ihm gut gefällt und mit der er langfristig den Lebensunterhalt verdienen 

kann. Viele Eigenschaften, Fähigkeiten und Kenntnisse wurden bereits in 

der Kindheit und Jugend entwickelt. Doch nach der Schulzeit kommt die 

Zeit, in der Spezialwissen und besondere Fertigkeiten erworben werden. 

Sie dachten darüber nach, welche Ausbildung für Sie die passende wäre. 

Eltern, Freunde und Lehrkräfte standen Ihnen mit Ratschlägen zur Seite. 

Praktika haben Ihnen Einblicke in verschiedene Berufe verschafft. Letzt-

endlich haben Sie sich für eine Ausbildung im Lebensmittelhandwerk ent-

schieden.

Nun werden Sie Ihren Alltag neu gestalten und viele neue Erfahrungen 

sammeln. In Deutschland werden die Berufe „Bäcker / -in“, „Konditor / -in“ 

sowie „Fachverkäufer / -in im Lebensmittelhandwerk – (Schwerpunkt 

 Bäckerei / Konditorei)“ in einer dualen Ausbildung erlernt.

1

 Anzeige

Wir suchen Sie! 

Wir bieten Ihnen
→   Zeit und Gelegenheit, sich zu entwickeln,
→   ein Team, das Sie unterstützt,
→   eine Berufsausbildung, die einzigartig ist,
→   einen Platz im Leben.

Werden Sie bei uns

Bäcker (m / w / d), Konditor (m / w / d),  

Fachverkäufer (m / w / d) (Bäckerei / Konditorei)
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Jeder Mensch hat Stärken und Schwächen. Daher liegen einem auch 

nicht alle Tätigkeiten im gewählten Ausbildungsberuf. Trotzdem sollten 

Sie sich (am besten vor der Berufswahl) mit den nötigen Anforderungen 

und Tätigkeitsbereichen Ihres neuen Handwerks vertraut machen. Können 

Sie die Mehrzahl der folgenden Anforderungen erfüllen, sind Sie in Ihrem 

gewählten Beruf sicher gut aufgehoben. 

Anforderungen des Lebensmittelhandwerks

1.1 Die duale Ausbildung

Das Berufsbildungsgesetz (BBiG) schafft den allgemeinen, gesetzlichen 

Rahmen für alle Berufe, die im dualen System erlernt werden können. 

Jedem Beruf liegt zusätzlich eine spezielle Ausbildungsordnung zugrunde, 

die als Ziel eine sogenannte berufliche Handlungsfähigkeit verfolgt. 

 Betrieb und Berufsschule sind parallel für das Gelingen verantwortlich.

Mitarbeitende  
in der Produktion

Mitarbeitende  
im Verkauf

Eigenschaften:
Pünktlichkeit, Begeisterungsfähigkeit, Hilfsbereitschaft, Aufmerk-
samkeit, Einfühlungs- und Durchsetzungsvermögen, Teamgeist, Sinn 
für Sauberkeit, Genauigkeit, Flexibilität (Umstellfähigkeit), gute Wahr-
nehmungs- und Bearbeitungsgeschwindigkeit, Organisations- und 
Improvisationstalent, gute Selbsteinschätzung, gestalterisches Talent, 
Geduld, Verlässlichkeit

• Geschicklichkeit 
• Kreativität

• Kommunikationsfähigkeit 
• gepflegtes und freundliches 

Auftreten

Körperliche Anforderungen:
• ausgeprägte Finger- und Handgeschicklichkeit
• intakter Geruchs- und Geschmackssinn 
• Farben voneinander unterscheiden können
• Allergiefrei sein
• ein gesundes Bewegungssystem

Nötige Fähigkeiten:
• Kenntnisse von Produkten und Rohstoffen, der Lagerwirtschaft und 

des Marktes
• Kenntnisse der Ernährungslehre
• Planung und Vorbereitung von Arbeitsabläufen
• rationelles Arbeiten 
• Bedienung und Wartung von Maschinen
• Unfallverhütung und Arbeitssicherheit
• Arbeiten im Verwaltungsbereich

• Durchführung manueller 
Arbeitstechniken

• verschiedene Rezepte und 
Back arten kennen

• Produktherstellung in der 
Bäckerei bzw.  Konditorei

• Durchführung von Verkaufs-
techniken

• Umgang mit Marketinginstru-
menten (Werbung usw.)

• Grundlagen der Verkaufs-
psychologie

Dual (lateinisch: Dualis =  

zwei enthaltend) bedeutet  

„Das Lernen an zwei Orten“.
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Der Ausbildungsbetrieb

Die Ausbildung beginnt mit dem Abschluss eines Ausbildungsvertra-

ges zwischen den Auszubildenden und dem Betrieb. Der ausbildende 

Betrieb hat als arbeitgebendes Unternehmen folgende Pflichten zu er-

füllen:

• Garantie einer Ausbildung entsprechend der Gesetze und der Aus-

bildungsordnung

• Schutz der Auszubildenden vor Gefahren

• Gewährung einer angemessenen Ausbildungsvergütung

• Einhaltung von Pausen- und Arbeitszeiten sowie Urlaub

Schon in den ersten Arbeitstagen wird die Erfüllung dieser Aufgaben für 

die Auszubildenden sofort deutlich: Sie tragen nun typische Berufsbeklei-

dung. Die Räumlichkeiten werden gezeigt und Belehrungen zum Arbeits-

schutz werden erteilt. Darüber hinaus gibt es auch Arbeitsaufgaben für die 

Auszubildenden zu erfüllen, die zum Tätigkeitsfeld gehören. Aber dabei 

wird niemand überfordert. Zunächst sind es einfache Aufgaben oder die 

Unterstützung einer Fachkraft durch die Azubis. Nach und nach – oft un-

bemerkt – lernt man, zu verstehen und zu fertigen und wird immer besser 

und schneller … Der Volksmund sagt: „Man lernt von der Pike auf …“ 

Ganz nebenbei entwickeln sich eine Haltung und eine Einstellung zu dem 

speziellen Beruf und zu der Arbeit an sich.

Die Berufsschule

Parallel zur betrieblichen Ausbildung besuchen Azubis die Berufsschule, 

um die notwendigen theoretischen Kenntnisse für den Beruf sowie weiter-

führendes allgemeinbildendes Wissen zu erlangen.

Die Pläne beider dualer Institutionen – Schule und Betrieb – sind aufeinan-

der abgestimmt. Hinzu kommen Lerninhalte, die durch die Kammer über-

betrieblich vermittelt werden.

Jeder Betrieb arbeitet nach 

einem Ausbildungsplan. Darin 

werden alle Prozesse, Kennt-

nisse und Fertigkeiten festge-

halten, die in der Ausbildung 

vermittelt werden müssen.

Der Unterricht in der Berufsschule 

findet nach einem Rahmenlehrplan 

statt, der bundesweit einheitlich ist. 

Der Inhalt dieses Buch spiegelt die-

sen Lehrplan wider.

Beobachten Sie Ihre neuen 

mitarbeitenden und die Sie 

ausbildenden Personen. Wer 

eine positive Einstellung 

zum Beruf hat, könnte ein 

Vorbild sein. Erkennen Sie, 

dass erfolgreiche und zufrie-

denstellende Arbeit nur dann 

erfolgen kann, wenn man 

sich Mühe gibt, fair und ehr-

lich ist und zusammenhält.
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Handlungsfeld im Betrieb Lernfeld in der Schule Auszubildende

„Herstellen von Snacks /  
Gerichten“

„Gerichte herstellen und anrichten“

• belegte Brötchen herstellen
• Zugabe oder Aufstrich von 

beispielsweise Butter und 
Creme beachten

• Füllungen herstellen
• kleines frisches Gemüse als 

Dekoration verwenden

• Entwickeln rationeller Arbeits abläufe
• ernährungsphysiologische und lebens-

mittel rechtliche Aspekte beachten
• Warenkunde
• Beachten der Saison
• Beachten der Zielgruppen

• … informieren sich.
• … planen.
• … treffen Entscheidungen.
• … führen eine Handlung durch.
• … reflektieren das Handeln.

Auszubildende treffen eine vorbereitete Lernumgebung an und können 

nun ihr Bestes geben, um erfolgreich den Beruf zu erlernen. 

Der Ausbildungsvertrag 

Ohne Vertrag läuft nichts. Auch in Ausbildungsberufen ist es notwendig, 

einen Vertrag zwischen den späteren Auszubildenden und dem Ausbil-

dungsbetrieb abzuschließen. Dieser Vertrag gilt als Absicherung für beide 

Parteien. Vordrucke stellt die Handwerkskammer bereit. Jugendliche wer-

den erst in die Ausbildungsrolle aufgenommen und sind damit rechtlich 

gesehen Auszubildende, nachdem alle Parteien den Vertrag unterzeichnet 

haben. Dazu zählt auch die Handwerkskammer. Der Vertrag regelt den 

gesetzlichen Rahmen rund um die Ausbildung. Es ergeben sich daraus für 

beide Vertragsparteien Pflichten. Der ausbildende Betrieb hat diese eben-

so wie die Auszubildenden zu erfüllen. Kommt es während der Ausbil-

dung zu Vertragsverletzungen, ist in der Regel die Kammer gefordert, zu 

schlichten. Im Fall einer Schlichtung bekommt das Ausbildungsnach-

weisheft größere Bedeutung. 

Pflichten des  
ausbildenden Betriebs

Pflichten der 
Auszubildenden 

• Die Vermittlung der beruflichen Hand-
lungsfähigkeit. 

• Das Ausbildungsziel soll in der vorge-
sehen Ausbildungszeit erreicht wer-
den.

• Ausbildende Personen müssen fach-
lich geeignet sein.

• Den Auszubildenden ist eine sachliche 
und zeitliche Gliederung der Ausbil-
dungszeit zur Verfügung zu stellen.

• Arbeitsmittel sind kostenlos zur Ver-
fügung zu stellen. Dazu zählen insbe-
sondere Werkzeuge oder Fachliteratur.

• Die Auszubildenden sind zum Besuch 
der Berufsschule frei zustellen. 

• Die Auszubildenden sind rechtzeitig 
zu den Prüfungen anzumelden.

• Auszubildende haben die 
Pflicht, zu lernen, zur 
Berufsschule zu gehen 
und an Ausbildungsmaß-
nahmen außerhalb des 
Betriebs teilzunehmen.

• Über Betriebs- und 
Geschäftsgeheimnisse ist 
Stillschweigen zu wahren.

• Das Ausbildungsnachweis-
heft ist ordnungsgemäß 
zu führen.

• Bei Fernbleiben von Aus-
bildung, Berufsschule oder 
außerbetrieblichen Veran-
staltungen ist der ausbil-
dende Betrieb unverzüg-
lich zu unterrichten. 

Führen Sie Ihr Ausbildungs­

nachweisheft ehrlich, regel-

mäßig und sorgfältig. Bei 

einer Auseinandersetzung mit 

dem Ausbildungsbetrieb kann 

es als Nachweis dienen, ob die 

Pflichten beider Parteien erfüllt 

worden sind.

Beispiele:
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Vergleichen Sie doch einmal Ihren Vertrag mit dem hier abgedruckten 

Mustervertrag. Prüfen Sie nach, ob auch in Ihrem Vertrag alle notwendi-

gen Angaben eingetragen worden sind.

Berufsausbildungsvertrag               (gemäß BBIG) 
Zwischen dem Ausbildungsbetrieb (Ausbildenden)

Firma / Betrieb

Straße, Hausnummer

PLZ          Ort

Telefon                                            Fax

E-Mail

verantwortlicher Ausbilder: Name, Vorname
Ausbildngsstätte2, wenn vom Betriebssitz abweichend:

PLZ          Ort

Straße, Hausnummer

Name Vorname

Straße, Hausnummer

PLZ          Ort

Telefon                                            Fax

Geb.datum                                      Geb.ort

gesetzliche(r) Vertreter (Eltern / Betreuer):
Name, Vorname

PLZ          Ort

Straße, Hausnummer

und dem Lehrling (der / dem Auszubildenden)

wird nachstehende Vertrag zur Ausbildung im Ausbildungsberuf Fachverkäufer / -in im Lebensmittelhandwerk, Schwerpunkt Bäckerei, nach der Maßgabe der Aus-
bildungsordnung geschlossen.

Die Probezeit beträgt           1 Monat oder           2 Monate oder          3 Monate oder          4 Monate oder

Der Ausbildende zahlt dem Lehrling eine angemessene Vergütung (§ 5), sie beträgt zurzeit monatlich brutto:

Die vorstehenden sowie die „weiteren Vertragsabstimmungen“ (§§ 1–11) sind Gegenstand dieses Vertrages und werden anerkannt.

Ort, Datum  Lehrling (Auszubildender)

Ausbildungsbetrieb (Ausbildender) gesetzlicher Vertreter

Die Urlaubsdauer richtet sich nach dem Jugendarbeitsschutzgesetz, dem Bundesurlaubsgesetz bzw. nach den gültigen Tarifverträgen.
Der Ausbildende gewährt den Auszubildenden Urlaub nach den geltenden Bestimmungen. Es besteht Anspruch auf:

Sonstige Vereinbarungen (siehe § 11); Hinweise auf anzuwendende Tarifverträge, Betriebsvereinbarungen

Grund (vorherige Berufsausbildung als):

Grund (berufliche Vorbildung) in:

Grund (Schulabschluss usw.) in:

bis (Ende)

Die Ausbildungsdauer beträgt nach der Ausbildungsordnung

Tatsächliche Ausbildungsdauer vom (Beginn) 

A 3½ Jahre = 42 Mon. 3 Jahre = 36 Mon. 2 Jahre = 24 Mon.

Die Ausbildng verringert sich um                 Monate.

Die regelmäßige tägliche Ausbildungszeit beträgt              Std., die regelmäßige wöchentliche Ausbildungszeit beträgt              Std.

(Nachweise in Kopie beifügen: z.B. Schulzeugnisse, Berufsgrundschuljahr, andere Ausbildungszeugnisse)

B

C

D

E

F

Gerd Fröhlich

Seestraße 4

18111  Kühl

0366 6677

G-Froehlich@gmx

Herr Fröhlich

  

Heilmann Magdalena

Klaus-Groth-Str. 14Klaus-Groth-Str. 14

Klaus-Groth-Str. 14

18111  Kühl

18111  Kühl

01.08.20..

8

€
1. Ausbildungsjahr

1020

Werk- oder Arbeitstage im Jahre

€
2. Ausbildungsjahr

1090 €
3. Ausbildungsjahr

1230 €
4. Ausbildungsjahr

40

30 1

Werk- oder Arbeitstage im Jahre30 3

Werk- oder Arbeitstage im Jahre30 2

Werk- oder Arbeitstage im Jahre

31.07.20..

Sonderurlaub in der Faschingszeit

Kühl, 17.07.20..

0366 7788

12.07.20..                              Kühl

Heilmann, Michael

×

×

          

×

×
×

Wussten Sie es? Ihr Ausbildungsvertrag hat auch „Kleingedrucktes“. Achtung: Mit Ihrer Unterschrift unter dem Ver­

trag bestätigen Sie, dass Sie auch diese Bestimmungen gelesen haben.
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Lernen lernen 

Jeder Mensch lernt über verschiedene Sinne. Welcher Lerntyp sind Sie?

Versuchen Sie trotzdem, möglichst viele Sinne in Ihren Lernprozess mit 

ein zubeziehen. Denn je unterschiedlicher Sie sich einen Lernstoff aneig-

nen, desto vielfältiger sind auch die Möglichkeiten des Erinnerns und Be-

haltens. 

Tipps, um erfolgreiches Lernen zu unterstützen:

• Fangen Sie rechtzeitig an.

• Arbeiten Sie mit Zeitplänen.

• Planen Sie Zeit für eine Wiederholung ein.

• Fragen Sie nach, wenn Sie etwas nicht verstehen.

• Informieren Sie sich darüber, was von Ihnen erwartet wird.  

Schauen Sie beispielsweise in die Ausbildungsordnung.

Am wichtigsten ist aber das Festlegen eigener Ziele, zum Beispiel die Prü-

fungen alle gut zu bestehen.

Partnerschaften in der Ausbildung

Die Handwerkskammer vertritt das gesamte Handwerk in einem Kam-

merbezirk. Dazu zählt auch das Bäcker- und Konditorenhandwerk. Die 

Handwerkskammer hat die Rechtsaufsicht über die Innungen und Kreis-

handwerkerschaften. Zudem können Auszubildende sie ansprechen, 

wenn es zu Problemen während der Ausbildung kommt.

Die Kreishandwerkerschaft ist der fachunabhängige Zusammenschluss 

aller Handwerksinnungen einer Region.

Eine Innung ist die fachliche Interessenvertretung von Personen, die in 

einer Berufsgruppe des Handwerks tätig sind. Die Landesinnungen sind in 

den Dachverbänden Deutscher Konditorenbund und im Zentralverband 

des Deutschen Bäckerhandwerks zusammengeschlossen.

Nur zu hören bedeutet, 

20 % des Gehörten zu 

behalten. Nur zu sehen 

bedeutet, 30 % des Gese-

henen zu behalten. Erst 

eine Mischung aus Hören, 

Sehen, Reden und Selbst-

machen führt mit 90 % 

dazu, sich erfolgreich etwas 

zu merken.

Lernen  
durch Hören

Ich lerne, wenn ich Anderen (Lehrkräften, Mitarbei-
tenden) zuhöre.
Lernhilfen: Gespräche, Vorträge, Unterricht

Lernen  
durch Sehen

Ich lerne, wenn ich meine Aufzeichnungen 
anschaue, wenn ich der ausbildenden Person bei der 
Arbeit zusehe, indem ich etwas erneut aufschreibe 
oder Notizen während  meiner Tätigkeiten mache.
Lernhilfen: Bücher, Bilder, Lernkarteien, Videos

Lernen  
durch Reden

Ich lerne, wenn ich mit anderen über etwas rede, 
etwas erkläre, etwas  frage oder  diskutiere.
Lernhilfen: Diskussionen, Gespräche, Frage-Ant-
wort-Spiel

Lernen  
durch Tun

Ich lerne, indem ich etwas selbst (nach-)mache und 
indem ich etwas  Neues aus probiere. Ich schlage in 
Büchern nach, ich informiere mich im Internet.
Lernhilfen: Bewegung, Ausprobieren, Rollenspiele, 
Lernplattformen und Apps
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Diese Institutionen sind in der Partnerschaft mit der Ausbildung mit ver-

antwortlich für den reibungslosen Ablauf der Ausbildung, des Prüfungs-

wesens und der Fortbildung von  Arbeitenden und Arbeitgebenden. 

Die Ausbildungsberatung der Handwerkskammern unterstützt die Kom-

munikation zwischen Ausbildungsbetrieb und Auszubildenden und hilft 

unter Umständen auch bei Problemen. Mitarbeitende der Handwerkskam-

mer und der Kreishandwerkerschaft kümmern sich mit um das Prüfungs-

wesen. Sie verschicken Einladungen, organisieren Prüfungen und kümmern 

sich um die entsprechenden Abschlussunterlagen.

Die Agentur für Arbeit bietet eine assistierte Ausbildung (AsA), frü-

her „ausbildungsbegleitende Hilfen (abH)“ an, wenn das Bestehen der 

Abschlussprüfung gefährdet ist. Nach Anerkennung des Hilfebedarfs wird 

kostenlose Einzelhilfe (mindestens 3 Stunden pro Woche) zu folgenden 

Schwerpunkten angeboten: 

• Nachhilfe in Theorie und Praxis, 

• Vorbereitung auf Klassenarbeiten und Prüfungen, 

• Nachhilfe in Deutsch, 

• Unterstützung bei Alltagsproblemen, 

• vermittelnde Gespräche mit ausbildenden Personen, Lehrkräften und 

Eltern.

Das Ausbildungsnachweisheft

Die Auszubildenden führen während der gesamten Ausbildung einen Nach-

weis ihrer Tätigkeiten. Dies kann sowohl in handschriftlicher als auch in digita-

ler Form erfolgen. Die zuständige Kammer und der Prüfungsausschuss legen 

fest, in welcher Form das Berichtsheft vorgelegt werden muss. In der digitalen 

Form sind Richtlinien bezüglich Format, Unterschrift und Datenträger (App, 

USB-Stick usw.) einzuhalten. In beiden Fällen legt der ausbildende Betrieb 

fest, in welcher Art die regelmäßigen Ausarbeitungen anzufertigen sind. 

Es werden darin entweder tägliche Tätigkeiten notiert und aktuelle Unter-

richtsinhalte festgehalten, oder der Betrieb vergibt Themen, mit denen sich 

die Auszubildenden beschäftigen. Damit werden Lernfortschritte dokumen-

tiert. Die Entwicklung aller Azubis kann somit auf direktem Weg unterstützt 

werden. Kommt es während der Ausbildung zu Problemen zwischen Fach-

betrieb und Auszubildenden, dienen gut geführte Aufzeichnungen als posi-

tiver Lernnachweis. In einigen Bundesländern ist das Vorlegen des Ausbil-

dungsnachweises eine Voraussetzung, um an der Gesellenprüfung 

teilzunehmen.

Prüfungen

Die aktuelle Ausbildungsordnung sieht zwei Prüfungen vor. Sie werden nach 

einer Prüfungsordnung der zuständigen Handwerkskammer durchgeführt.

Die Zwischenprüfung findet vor dem Ende des 2. Ausbildungsjahres  

statt. Sie dient der Ermittlung des Ausbildungsstandes und zeigt den Aus-

zubildenden auf, welche Fertigkeiten, Kenntnisse und Fähigkeiten sie noch 

 entwickeln müssen. Die Abschluss- bzw. Gesellenprüfung findet am 

Ende der Ausbildung statt und führt zum Gesellen- bzw. Facharbeiterbrief. 

Beide Prüfungen gliedern sich jeweils in einen schriftlichen Teil (Kenntnis-

Name, Vorname:   
Ausbildungsnachweis Nr. für die Woche vom bis    

Abteilung oder Arbeitsgebiet:    Ausbildungsjahr: 

Betriebliche Tätigkeit

Unterweisungen, betrieblicher Unterricht, sonstige Schulungen

Berufsschule (Unterrichtsthemen)

Datum: 

_______________________________________
Unterschrift Auszubildender

Datum: 

________________________________________
Unterschrift Ausbildender

4

Die Dachverbände vertreten die 

Berufsinteressen ihrer Handwerks-

verbände. Sie beraten auch bei 

 Fragen der Ausbildung und leisten 

Imagearbeit.



Grundstufe 1  Beginn der Ausbildung in Betrieb und Schule

20

prüfung) und einen praktischen Teil (Fertigkeitsprüfung). Die Abschlussprü-

fung ist bestanden, wenn der theoretische und praktische Teil jeweils mit 

mindestens ausreichend (50 % und mehr) abgeschlossen wurde. 

5 Gründe, eine Ausbildung erfolgreich abzuschließen:

1. Nachweis einer selbstständig erbrachten Leistung

2. umfangreiche Handlungskompetenz

3. Grundlage für Fortbildungen und Weiterentwicklungen

4. vielfältiger Einsatz auf dem Arbeitsmarkt

5. mehr Lohn (als Mindestlohn)

1.2  Anforderungen an die Beschäftigten eines 

Backbetriebes

Viele Voraussetzungen sind zu erfüllen, damit die Kundschaft mit der 

Ware und den dazugehörigen Dienstleistungen zufrieden ist, das Betriebs-

ergebnis des Backbetriebes auf sicheren Beinen steht und sich das Perso-

nal langfristig wohlfühlt sowie gute Arbeit leistet.

Aufgaben der Beschäftigten in Bäckerei und Konditorei

Vorgesetzte, Prüfungsberechtigte, Produkt-Entwickelnde, Gesellen, 
Azubis, Fahr- und  Verwaltungspersonal arbeiten  gemeinschaftlich 

und  übernehmen Verantwortung für ihr Handeln.

Eine korrekte  Abstimmung 
zwischen Produktion 
und Verkauf ist für den 
 reibungslosen Ablauf und 
das Erreichen eines güns-
tigen Betriebsergebnisses 
von großer Bedeutung.

Kundschaft

Bäckerei

Verkauf

Konditorei

Wünsche, Fragen Geld

Ware, Service, Beratung

Produktion

Verkauf

Am Tag der Bekanntgabe des 

Bestehens endet das Ausbil­

dungsverhältnis. Bei Nichtbe­

stehen kann die Abschluss­ / Ge­ 

sellenprüfung bis zu zweimal 

innerhalb von je zwei Jahren 

wiederholt werden. Der Betrieb 

ist bis dahin zu einer Verlänge­

rung des Ausbildungsverhält­

nisses verpflichtet.

Sendung 
pünktlicher, 
 durchdachter, 
vollständiger 
 Bestellungen

Pünktliche Warenliefe-
rung in gleichbleibend 
guter Qualität und in 
ausreichender Menge; 
Sendung von aktuellen 
Produktinformationen


