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konzepte und Ausbildungsmittel vorstellen, und Umsetzungs-
itbungen, die die Teilnehmer befahigen, diese auf ihren Nutzen
und ihre Ubertragbarkeit in die eigene Ausbildungspraxis hin zu
iiberpriifen und anzuwenden.

Geplant ist dariiber hinaus die Einrichtung eines Forums, auf
dem iiber den Weg des Erfahrungs- und Informationsaustausches
zwischen den Betrieben auch denjenigen die Formulierung be-
triebsspezifischer Interessen an das Modellversuchsangebot er-
moglicht werden soli, fiir die sich bistang aufgrund mangelnder
Informationen oder fehlender Aktualitat organisatorische Fragen
bzw. die nach der Qualifikation ihres Ausbildungspersonals
{noch) nicht gestellt haben.

Fiir die Realisierung dieses Programmes ist mit dem Ziel der Hand-
lungshilfe in fachlichen und péadagogischen Fragen der betrieb-
lichen Ausbildung kann unseres Erachtens jedoch nicht davon
ausgegangen werden, daR das Akzeptanzproblem fiir ein solches
Modellvorhaben durch einmalige Abstimmung mit den Ausbil-
dungsleitungen geldst sei. Es muR vielmehr gelingen, diejenigen
mit Ausbildungsaufgaben betrauten Mitarbeiter fiir eine Zusam-
menarbeit zu gewinnen, die zwar die zentralen Tréager der be-
trieblichen Ausbildung sind, diese jedoch in ihrer Doppelfunk-
tion als (neben-)amtliche Ausbilder unter Aufwendung zusatz-
licher Arbeitsleistungen durchfiihren miissen. In inhaltlicher und
zeitlicher Abstimmung mitden Ausbildungs- bzw. Betriebsleitun-
gen wird daher auch dieser Personenkreis iiber ein integriertes
Befragungs- und Beratungskonzept fiir eine Mitarbeit angespro-

Bernhard Buck / Ingeborg Weiinbdck

chen, mit dem Ziel, liber die Entwicklung von ProblembewuRt-
sein zugleich Interesse und Motivation fiir die eigene Qualifizie-
rung als Ausbilder zu wecken.

Anmerkungen

[1]  Der Modellversuch wird als Wirtschaftsmodellversuch aus Mitteln
des Bundesministers fiir Bildung und Wissenschaft (BMBW) unter
fachlicher Betreuung von Reinhard Selka im Bundésinstitut fiir Be-
rufsbildung gefdrdert. Triger sind das Bildungszentrum der Wirt- -
schaft im Unterwesergebiet e.V. (BWU) und das Zentrum fiir Wei-
terbildung (ZWB) an der Universitit Bremen. Der Modeliversuch
hat eine Laufzeit von dreieinhalb Jahren (1987—1990).

[2]  Das BWU ist eine nach dem Bremischen Weiterbildungsgesetz aner-

kannte Weiterbildungseinrichtung, die Kurse und Seminare zur be-
ruflichen Fort- und Weiterbildung anbietet mit der Zielsetzung, die
im Raume Bremen und Niedersachsen angesiedelten Unternehmen
in ihren Bemiihungen um eine moderne Personalfiihrung und Be-
triebsorganisation zu unterstiitzen.
Die ZWB ist eine zentrale Universitatseinrichtung, die in einer Reihe
von Drittmittelvorhaben neue Formen der wissenschaftlichen Wei-
terbildung im Fernstudium und in Prasenzform sowie ein Seminar-
programm ,,Wissenschaftstransfer durch Seminare’’ fiir die Region
Bremen entwickelt und erprobt.

[3] Vgl hierzu auch: KOCH, R.: Elektronische Datenverarbeitung in
der Industrieverwaltung. BUNDESINSTITUT FUR BERUFSBIL-
DUNG (Hrsg.}: Berichte zur beruflichen Bildung, Heft 68, Berlin
1984.

[4) Vgl.: ebda.

Beratung und Verkauf im Einzelhandel

Materialien zur Férderung sozialer Handlungskompetenz

Die neue Ausbildungsordnung konfrontiert die Betriebe des Ein-
zelhandels mit einem gewandelten Berufsbildungsverstindnis
und stellt an viele Unternehmen erhebliche Anforderungen im
Hinblick auf die organisatorische, qualifikatorische und didak-
tisch-methodische Realisierung der neuen Ziele und inhalte der
Berufsausbildung. Im folgenden werden einige Uberlegungen
wiedergegeben, die im Zusammenhang eines BIBB-Projektes zur
Entwicklung und Erprobung von Medien im Einzelhandel ent-
standen sind. Da die Projektziele mit den verdnderten Zielen der
neuen, dreijahrigen Ausbildung im Schwerpunkt Beratung und
Verkauf iibereinstimmen, stellen diese Gedanken auch einen Bei-
trag zur Umsetzung der neuen Ausbildungsordnung in die be-
triebliche Praxis dar. Auf die Beschreibung der einzeinen Medien
wird hier verzichtet; sie sind bereits an anderer Stelle [1] detail-
liert beschrieben worden. Wir beschrinken uns auf die Darstel-
lung konzeptioneller Vorstellungen sowie auf Verwendungs-
zusammenhange in der betrieblichen Praxis.

1 2ur neuen Ausbildungsordnung

1987 trat die neue Ausbildungsordnung zum Kaufmann/zur Kauf-
frau im Einzelhandel in Kraft. Gegeniiber der alten Ausbildungs-
ordnung haben sich bei der dreijahrigen Ausbildung Schwerpunk-
te verlagert und neue Lernziele sind aufgenommen worden. Da-
bei handeit es sich nicht nur um neue Kenntnisse, die Ausbil-
dungsordnung stellt qualitativ neue Anforderungen an die Aus-
bildung im Einzelhandel: Verkaufen wird als InteraktionsprozeR
verstanden.

Die neue Qualitdt von Anforderungen driickt sich in einem Per-
spektivwechsel aus: Verkaufs- und Beratungsgesprache werden
nach Ziel, Aufgabenstellung, fachlichen und sozialen Anforde-
rungen als mit Unsicherheit behaftete, niemals identische und

uneindeutige Situationen verstanden. Damit riicken die perso-
nengebundenen Fahigkeitspotentiale der Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter in den Mittelpunkt der Aufmerksamkeit.

Nun bedeutet eine neue Ausbildungsordnung noch keine verbes-
serte betriebliche Ausbildung. Eine Ausbildungsordnung setzt
Rahmenbedingungen, innerhalb derer die Ausbildung von den
Betrieben konkretisiert werden muB. Diese sind es, die Umfang,
Niveau und Differenziertheit der einzelnen Ausbildungsinhalte
definieren, den Integrationsgrad fachlicher und soziater Inhalte
bestimmen und die Verantwortung fiir die Bereitsteliung der
qualifikatorischen Ressourcen bei haupt- und nebenberuflichen
Ausbildern tragen.

Die hier angesprochenen Medien sind in der gegenwartigen Phase
der Umsetzung der Neuordnung als an die Betriebe adressierte
Vorschlage fiir eine qualifizierte Gestaltung beruflicher Bildung
zu verstehen. Sie beziehen sich insbesondere auf den Gliederungs-
punkt 4.2 der neuen Ausbildungsordnung, der die Beratung und
den Verkauf behandelt. Innerhalb der dort formulierten Vermitt-
lungsziele gibt es ein Ziel, das sich gegeniiber allen anderen Zie-
len deutlich auszeichnet. Es ist der Punkt g}, der lautet: ,,Ver-
kaufsgespriache kundenbezogen und situationsgerecht unter Be-
riicksichtigung angemessener sprachlicher und nichtsprachlicher
Ausdrucksmoglichkeiten selbstindig fiihren’’. Diesem Ausbil-
dungsziel galt unser [2] besonderes Interesse.

2 Zum Berufsbildungsverstéandnis

Die géngige Auffassung von Berufsarbeit ist immer noch dieje-
nige, die sich an der Erstellung von Produkten orientiert. Als
MaBstab fiir ,richtige’ Berufsarbeit gilt auch heute noch weit-
gehend diejenige Tatigkeit, die darauf gerichtet ist, -innerhalb
eines regelgeleiteten Prozesses ein materielles oder geistiges Pro-
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dukt zu erstellen. Diese Titigkeit weist drei typische Merkmale
auf:

® eindeutige Bestimmbarkeit des zu erstellenden Produkts;

® gindeutige Bestimmbarkeit des Verfahrens der Herstellung
{Technifizierbarkeit) sowie

® objektive, d. h. auf Produkt und Verfahren gerichtete Priif-
barkeit.

Auch die Verkaufstatigkeit hat man in diesem Sinne zu bestim-
men versucht: als einen schematisierbaren, von Regeln, Typisie-
rungen und Techniken bestimmbaren Vorgang. Die Folgen dieser
so orientierten Berufsbildung fiir eine der Verkaufstatigkeit an-
gemessenen Qualifizierung sind allerdings erheblich:

® Ausbildung beschréankt sich darauf, ausschlieRlich Tatsachen-
wissen (z. B. Rohstoffkenntnisse), Regeln und Routinen des
verkauferischen Umgangs mit Kunden zu vermitteln, was be-
deutet, daR der Gegenstandsbereich der Ausbildung nicht die
Komplexitat der verkauferischen Praxis widerspiegelt, son-
dern eine auf Eindeutigkeit hin beschnittene Scheinrealitit
etabliert;

® die Aneignung beruflicher Handlungskompetenz bleibt den
vorgangigen Fahigkeiten der Auszubildenden iiberlassen;

® die Konsequenz ist ein Substanzverlust der beruflichen Aus-
bildung zum Verkauf;

® cine defiziente Ausbildung iibertragt ihre Defizite auf die Ver-
kaufstatigkeit selbst und beriihrt damit die Effektivitdt be-
trieblichen Handelns.

Eine der Verkaufstatigkeit angemessene berufliche Bildung muR
Konzepte und Vermittlungsformen wiahlen, die von der sozialen
Dimension dieser Tatigkeit ausgehen. Das bedeutet, daB sie sich
vom bildungstechnologischen Konzept der Operationalisierung
von Qualifikationsanforderungen und entsprechenden Lernzie-
len nur begrenzt leiten lassen kann. Im Kontext eines sozialen
Lernens, das den Erwerb und die systematische Forderung perso-
naler und sozialer Handlungskompetenz ermdglicht, |48t sich die
Blickverschiebung am Beispiel der Lernzielproblematik und de-
ren Kontrolle verdeutlichen. Zwar wird in der Diskussion um
eine angemessene Vermittlung dieser Art von Kompetenz weiter-
hin von Lernzielen (Kooperativitdat, Kreativitat, Flexibilitat, Ab-
bau von Vorurteilen, Aufbau von Selbstandigkeit und Verantwor-
tungsbereitschaft) gesprochen. Aber es wird doch deutlich, dalR
die Erreichung dieser komplexen Lernziele empirisch nur schwer
zu bewerten ist und entsprechende Fahigkeiten einer objektivier-
ten Priifung unzugédnglich sind. Berufsbildung fir die Verkaufs-
tatigkeit muB sich also dem Dilemma stellen, aus prinzipiellen
Griinden die Lernziel-Operationalisierung auf eindeutig beant-
wortbare Fragen zu beschranken oder komplexe Lernziele zuzu-
lassen, dann aber die Objektivierbarkeit als allgemein giiltiges
Prifungsprinzip aufzugeben.

3 Den Medien zugrundeliegende Ziele

Erkennen wir Verkaufstatigkeit als soziales Handeln an, so mul}
ihr sich selbst organisierender Charakter ins Zentrum der Ausbil-
dung geriickt werden. Dieser ist gekennzeichnet durch wechsel-
weise Aktionen und Reaktionen, durch Meldung und Rickmel-
dung, durch Korrektur und Prazisierung bei offenem Ausgang
aller Bemithungen. Der Verkaufer muR sich mit vorlaufigen Vor-
stellungen und mit vagen Eindriicken erst einmal auf den ProzeR
einlassen, um allmahlich im Dialog immer deutlicher zu erken-
nen, mit wem er es zu tun hat, worum es geht, welche Informa-
tionen und Problemldsungen er herausarbeiten und weiche An-
gebote, Alternativen und Zusatzangebote er vorschlagen kann.

Unter dieser Perspektive kann berufliche Bildung zur Verkaufs-
arbeit nicht mehr nur eindeutiges, allgemeingiltiges, objektives
Wissen vermittein, sie muR sich gleichzeitig auf das ,,Interpreta-
tionswissen”’ der am Lernproze Beteiligten einlassen. Die bei
der Entwicklung der Medien zu |6sende Aufgabe bestand also
darin,

® den Lernenden den beruflichen Alltag bewuf§t zu machen,
ihnen den Blick dafiir zu scharfen, welche Kenntnisse und
Fertigkeiten des Verkauferberufs eindeutig lernbar sind und
welche Fahigkeiten iiber dialogische Prozesse entwickelt und
in der Aneignung an die Interpretationsleistungen des jeweils
Handelnden gebunden bieiben.

® Weiter war es wichtig, die in der verkauferischen Téatigkeit lie-
genden Handlungspotentiale und die im Alltagshandein lie-
gende notwendige und selbstverstandlich vorhandene Kreati-
vitat zu bergen; denn hier lag fiir uns der Ansatzpunkt fiir ein
Lernkonzept, das objektive, soziale und nicht zuletzt auch
asthetische Aspekte des Arbeitshandelns beriicksichtigen
kann und die Voraussetzungen fiir die Vermittlung und Aneig-
nung einer verkauferischen Handlungskompetenz schafft.

® Angesichts der tradierten, sich vorrangig an herkdmmliches
Warenwissen klammernden Verkaufsausbildung war es drittens
ein wichtiges Ziel, die Einsicht zu vermitteln, daR fachliche
Kenntnisse immer im Dienst der berufstypischen sozialen
Kompetenz stehen miissen, da sie im Verkaufsgesprach immer
nur angesichts eines bestimmten Kunden und dessen speziel- -
len Bediirfnissen sinnvoll eingesetzt werden kénnen. '

® SchlieBlich war es unser Ziel, die Materialien so zu gestalten,
daR die mit der spezifischen Handlungsstruktur von Verkaufs-
arbeit zusammenhangende UngewiRheitsbelastung und Inter-
pretationsbediirftigkeit in der Arbeit selbstbewuf3t aufgelost
und situativ bewéltigt werden konnen. Das Lernen anhand
der Materialien soll dazu dienen, das neuerworbene Wissen an
eigenen Erfahrungen zu messen und auf unterschiedliche Pro-
blemstellungen anzuwenden.

‘4 Zum didaktisch-methodischen Konzept

Es wurde schon erwédhnt, dal eine kompetente Verkaufstatigkeit
mehr voraussetzt als die Beherrschung objektiver Kenntnisse und
Fertigkeiten. Kompetenz muR deshalb mehr sein als eine auf Tat-
sachenwissen beruhende Fachkompetenz. Die Verkauferin oder
der Verkdufer sind bei ihrer Verkaufs- und Beratungstatigkeit
grundsatzlich als ganze Person in den kommunikativen ProzeR
einbezogen und l6sen auch die ganze Person des Kunden betref-
fende soziale Erfahrungen aus.

Eine verkduferische Handlungskompetenz muB deshalb auf zwei

Ebenen verankert werden:

® auf der Ebene der Person des Verkaufers mit seinen kogniti-
ven, emotionalen und normativen Verarbeitungs- und Aus-
drucksformen und

® auf der Handlungsebene als Ausprigung und Integration fach-
licher, personaler und sozialer Kompetenz.

Zum Lernbegriff in den Medien

Erfahrung Wissen Handeln Reflexion

U,

Werte
Handlungsregeln
{normativ)

Subjektive Verarbeitungs-
und Ausdrucksformen

Aspekte des
i
Handlungslernens  Lernen als
¢ Inei dergreifen von kog emotionalen und normativen
Aspekten des Subjekts
* Verkniipfung von Erfahrung, Wissen, Handeln und Reflexion
im Prozef

& spiralformiger Verlauf der Integration von subjektiven
Verarbeitungsformen und objektiven Handlungsfordernissen




BWP 5/88

164 B. Buck / 1. Weilnbdck ; Beratung und Verkauf

Die Fahigkeit zur Gestaltung der Verkaufspraxis ist kein Besitz,
sondern ist als ein fortwédhrender ProzeR zu begreifen, in dessen
Verlauf Handeln und Reflektieren, Erfahrung und krisenhafte
Neuorientierung, der Erwerb neuen und die Differenzierung vor-
handenen Wissens einander ablésen und sich durchdringen. Ein
entsprechender Lernbegriff liegt den Materialien zugrunde. Sinn-
volles Lernen hat etwas mit der eigenen Person und mit dem
eigenen Leben zu tun. Das gilt gleichermaflen fiir Lernende wie
fiir Lehrende. Daraus folgt, daR beim Lernen nicht nur der Kopf,
sondern die ganze Person angesprochen ist und Lernprozesse
sich sinnvoll aus den alltdglichen Arbeitsanforderungen und Be-
rufserfahrungen konstituieren. Kognitive und soziale Lernpro-
zesse sind untrennbar miteinander verbunden; sie sind wechsel-
seitig voneinander abhangig. Alle inhaltlichen Léernprozesse wer-
den durch didaktisches Handeln in den Kontext bedeutsamer
Sozialerfahrung geriickt. Dieses ermoglicht, fordert oder blockiert
innovatives Lernen, sichert Handlungskompetenz und team-
orientierte Solidaritit oder vereinzelt Individuen zu nur zwangs-
weise aufeinander bezogene Konkurrenten. Didaktisches Han-
deln ist in unserem Sinn iiber Lerninhalte und Lernformen ver-
mittelte soziale Interaktion, bei der nicht nur vorhandene Bedeu-
tungen aktualisiert und vorgegebene Einstellungsgehalte reflek-
tiert, sondern neue Interpretationsleistungen der daran beteilig-
ten Personen hervorgebracht werden.

Die inhaltliche und formale Gestaltung der Medien soll dieses
Didaktikverstandnis provozieren und unterstiitzen. Im einzelnen
folgt die Gestaltung einem Prinzip,

® das die themenbezogenen Vorkenntnisse und Voreinstellun-
gen der Auszubildenden und ihre alltaglichen Berufserfahrun-
gen immer wieder zum Ausgangspunkt fiir die gemeinsamen
Lernprozesse macht;

® das im sozialkommunikativen wie im warenkundlichen Be-
reich Angebote bereitstellt, die es ermdglichen, die Komplexi-
tat beruflicher Alltagserfahrungso zu reduzieren, dal sie iiber-
schaubar, begreifbar und bewaltigbar wird;

® das vom taglichen Handlungsdruck entlastete Lernsituationen
anregt, in denen Lernen als Analyse, Selbst- und Sozialerfah-
rung und als Probehandeln moglich ist und die Fahigkeit zu
aktiv eingreifendem Lernen ausgebildet werden kann;

¢ und das offene Lernsituationen vorschlagt, so dal eine kom-
munikative Vernetzung aller Teilnehmer mdglich ist.

Die Medien sind als offene Ressourcen fiir einen eigenaktiven
Umgang zu verstehen. Sie bieten iiberschaubare Themenkom-
plexe an, die durch zusatzliche Informationsangebote und grup-
pendynamisch orientierte Spiele sinnvoll ergdnzt, erweitert und
in je spezifische Ausbildungsbedingungen integriert werden kdn-
nen.

5 Integratives Lernen und betrieblicher Ausbildungsplan

Ein integratives Lernkonzept sucht bewullt nach Wegen, um die
auf die Lernenden einwirkenden Asymmetrien, die sich aus der
Spannung zwischen Lernen fiir den Beruf (Wissenlernen) und
Lernen fiir die berufliche Praxis (Bedeutungslernen) ergeben, zu-
gunsten des letzteren aufzuheben.

In den Medien sind hierzu verschiedene Wege beschritten wor-
den. Es wurden solche Inhalte ausgewahlt, bei denen den Aus-
zubildenden durch die Texte und die grafische Gestaltung die
Orientierung an der alltéglichen Arbeitssituation deutlich wird;
wo das nicht mdglich war, wurde diese Orientierung durch an-
schlieBende Ubungen sichergestellt. Die Themen werden so ange-
boten, dal sich die Auszubildenden mit den Problemen der Ar-
beitssituation, des Berufsalltags und den eigenen Problemen aus-
einandersetzen koénnen und ihnen Handlungszusammenhange
deutlich und verdeutlicht werden. Darliber hinaus haben wir in
den fiir Ausbilderinnen und Ausbilder bestimmten Materialien
an den verschiedensten Stellen Vorschidgge gemacht, wie Lehr-
Lern-Situationen so zu gestalten sind, dal die Auszubildenden

kreativ — und das heift zu allererst angstfrei — ihre Erfahrungen
mit dem gelernten Wissen verkniipfen und so ihre Handlungs-
féhigkeit ausbauen konnen. Ein Leitfaden fiir Ausbilderinnen
und Ausbilder bietet vielféltige Hilfen zur Realisierung des Me-
dienkonzeptes an. Diese Hilfen bestehen in Ubungen, die spe-
ziell dem Ziel dienen, warenkundliches Wissen und soziales Ver-
halten unter dem Gesichtspunkt ihrer Umsetzung in verkaufe-
risches Handeln zu verkniipfen.

Die in den Medien gesetzten Akzente fiir ein integratives Vorge-
hen konnen allerdings nur dort wirksam werden, wo die Ausbil-
dungspraxis selbst sich zu einem solchen Ausbildungskonzept
entschlossen hat. Im folgenden (Schaubild, S. 165) bringen wir
ein schematisiertes Beispiel fiir das, was man einen am exempla-
rischen Lernen crientierten integrativen betrieblichen Ausbil-
dungsplan nennen koénnte. Er wurde in Zusammenarbeit mit
einem Ausbildungsbetrieb des Textileinzelhandels entwickelt,
dessen Engagement primér in der Damenmode liegt. [3] Daher
geht dieser Ausbildungsplan von den Themen ,,Mode” und
..Kleider" aus und entfaltet von hier aus diejenigen Lernbereiche,
die geeignet sind, verkauferische Handlungsfahigkeiten zu befér-
dern.

6 Anspriiche an das Ausbildungspersonal

Um die Intentionen der neuen Ausbildungsordnung in der Berufs-
bildungspraxis wirksam werden zu lassen und die didaktisch-
methodische Konzeption der Medien zu nutzen, sollten Ausbil-
derinnen und Ausbilder

® {iber eine kritisch-empathische Fahigkeit zur Analyse von Pra-
xisbedingungen, Verhaltenstraditionen und Handlungs-
gewohnheiten verfiigen, um sowohl die Standpunkte der Ler-
nenden respektieren als auch alternative Entwiirfe aufzeigen
2u koénnen. Diese Haltung beinhaltet zugleich die Fahigkeit,
bei den angestrebten Lernprozessen von den Alltagserfahrun-
gen und Wahrnehmungsgewohnheiten der Lernenden auszu-
gehen bzw. diese methodisch fiir Lerninitiativen zu nutzen;

® ceine Beziehung zwischen sich und den Lernenden anstreben,
stabilisieren und gegebenenfalls durchsetzen, die den Lernen-
den als den ,,Experten seines Lebens” respektiert, um ein am
Status orientiertes , Gefélle’’ zwischen der Ausbilderin/dem
Ausbilder und dem Lernenden nicht aufkommen zu lassen,
bzw. hierarchische Strukturen nicht unbeabsichtigt zu etablie-
ren oder gar zu fordern;

® bei nebenberuflichen Ausbilderinnen und Ausbildern sollte
eine Padagogisierung betrieblicher Lern- und Arbeitsprozesse
angestrebt werden. Das Ziel besteht darin, neben der Bewalti-
gung der taglich anfallenden Arbeiten und der funktionalen
Beteiligung der Auszubildenden an der Abwicklung der orga-
nisatorischen und verkaufsbezogenen Aufgaben die pidagogi-
sche Betreuung gleichrangig zu etablieren. Unter dem Gesichts-
punkt der Weiterbildung nebenberuflicher Ausbilderinnen
und Ausbilder heiBt das zweierlei: Erstens sie zu sensibilisie-
ren und im Ergebnis zu befahigen, die taglichen Arbeitsablaufe
konsequent aus der Perspektive der Auszubildenden zu beglei-
ten, zu steuern, zu erlautern und in Zusammenhénge einzu-
betten; Voraussetzung dafiir ist das didaktisch-methodische
ErschlieBen der Lernchancen des Arbeitsplatzes und deren
Einbettung in den Gesamtzusammenhang beruflicher Praxis.
Zweitens eine weniger ergebnisorientierte, allein auf Arbeits-
platztiichtigkeit bezogene, als vielmehr eine prozeRorien-
tierte, die Lernféhigkeit und Selbstverantwortungsbereitschaft
férdernde Haltung gegeniiber dem Auszubildenden einzuneh-
men.

Aus den bisherigen Bemerkungen zur Entwicklung und zum Ein-
satz der Medien ist zu erkennen, daR wir ein technologisches
Ausbildungsverstandnis ebenso ablehnen, wie wir ein — wie auch
immer dosiertes — autoritires Ausbilderverhalten als kontrapro-
duktiv verstehen. Stichwort fir die didaktisch-methodischen
Leitlinien der Medien, wie fiir die Organisation und Durchfiihrung
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Beispiel eines integrierten betrieblichen Ausbildungsplans {ohne zeitliche Zuordnung)

MEINE EINSTELLUNG ZU:
MEIN INTERESSE AN:
MEINE VORSTELLUNGEN UBER: /

BEZIEHUNG L:E:
1 MODE ) BERUF BETRIEB VERKAUFER / KUNDE

O eigene Vorstellungen/ Berufsfindung Philosophie der Ausbildung O Selbstbild
personliches Verhiltnis zur Mode Geschlechtsrolle Spielrdume ) Fremdbild

O andere Einstellungen zur Mode Perspektiven im Beruf Image des Betriebes Kundenorientierungen

O Familienphotos (Histor. AbriR) Image im Beruf Organisationsstruktur Beziehungen

Berufsbild

Beratung und Mode

MODE / STIL MODE / GESELLSCHAFT

O allgemein Mode O Mode/Geschlechtsrolle (historisch)
O verschiedene Auspragungen Stil O kultureller, politischer,

O Geschmacksfragen Neuheit ,,Neu* technischer Wandel

O Jugendkulturen modern Zeitgeist

O Verweigerungssignale Zeitgeist

O Schichtabhingigkeit vom Geschmack

bezogen auf verschiedene Warengruppen

O z.B. KLEIDER
o BLUSEN, ROCKE, HOSEN
o INFORMELLE KLEIDUNG

Mode, Farbgebung und Musterung Verarbeitung/Material und
der Stoffe und sozio-kulturelle technische Entwicklungen
Wechselwirkungen

Themenstellung, exemplarisch
anhand des Bereiches:

KLEIDER

kundenbezogene Beratungsfihigkeit verbraucherorientierte Kenntnisse

Schnitt/Form und
kostiimgeschichtliche
Zusammenhinge

der vorgeschlagenen Lehr-Lernsituationen ist die ,,Beziehungs- ® die Beziehungssituation (zwischen Ausbilderin/Ausbilder und

didaktik””. Konstituierende Faktoren dieses Lernarrangements Lernenden sowie zwischen den Lernenden selbst}.

sind: Diese drei Faktoren der Lehr-Lernsituation werden als gleich-

® der Inhaltsaspekt (die einzelnen Themen, die behandelt wer- rangig eingeschatzt: Fiir das Erreichen der angestrebten Verhal-
den}, tensanderungen durch Einsicht der Betroffenen und fiir die Be-

® die Person jedes einzelnen Lernenden (Gruppenverhalten, reitschaft zum Einsatz der Medien in die betriebliche Ausbil-

Arbeitsverhalten, Selbstdarstellung), dungspraxis.
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Anmerkungen

[11  Vgl.dieim Literaturverzeichnis angegebenen Aufsitze von |. Weiln-
bock.

[2] Hier sind die Mitarbeiter/Mitarbeiterinnen der Projektgruppe, die
externen Mitarbeiter/Mitarbeiterinnen und die Vertreter/Vertre-
terinnen der am Projekt beteiligten Betriebe angesprochen.

[3] Der Plan wurde zusammen mit M. Asendorf, Chr. Kauer und
J. Neumiiller von der Fa. Beck, Miinchen, sowie J. Frank, BIBB,
erstellt.
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Anna Knoll / Joachim Bent

Deutsch-englisches Modellprojekt von ARBEIT und LEBEN
(Bielefeld) und Lancashire Enterprises Limited (Preston):
Berufliche Bildung im Bereich neuer Technologien im

europaischen Austausch

,,Nichts ist meiner Meinung nach bedeutsamer, um den Gedan-
ken einer gemeinsamen europdischen Erbschaft und ldentitdt
besonders bei jungen Leuten Substanz zu geben, als die Arrange-
ments billiger Reisen in Europa fiir den Studentenaustausch.
Niemand sollte das Ausmal® und die Bedeutung dieser Entwick-
lung unterschétzen.” (Zeit Nr. 1, 1.1.88)

Projekthintergrund

So wichtig eine weitere Verbesserung der europaischen Zusam-
menarbeit im Hochschulbereich ist — und bis zu diesem Grade
ist der Aussage des international renommierten Publizisten Pro-
fessor A. Bullock zuzustimmen —, sollte nicht vergessen werden,
dal ein besonderes Schwergewicht in Zukunft auf den bisher

eher unterschéatzten und vernachléssigten Bereich der beruflichen
Bildung gelegt werden muR. Denn im Gegensatz zum akademi-
schen Bereich, in dem es bereits zahlreiche Beispiele fiir konti-
nuierlich  durchgefiihrte AustauschmalBnahmen gibt, haben
Jugendliche, die in der Berufsausbildung stehen oder sich auf
einen Beruf vorbereiten, bisher relativ wenig Moglichkeiten,
berufsbezogene Auslandserfahrungen zu sammeln. Direkte und
langfristig organisierte Kontakte im Bereich beruflicher Aus-
und Weiterbildung, durch die innovative Impulse fiir eine gemein-
same Weiterentwicklung beruflicher Bildung ausgehen kénnten,
bestehen derzeit in der europdischen Gemeinschaft noch viel zu
wenig. Die Zusammenarbeit in der EG und insbesondere zwi-
schen der Bundesrepublik Deutschland und GroBbritannien
bezieht sich eher auf einen allgemeinen Informations- und Erfah-



