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Neuordnung der Ausbildungsberufe
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Forschungsergebnisse und Empfehlungen

Die Neuordnung der Ausbildungsbe-
rufe im Einzelhandel, insbesondere
Kaufmann/-frau im Einzelhandel (KiE)
und Verkaufer/-in kommt nicht in
Bewegung. Zu groB3 sind die unter-
schiedlichen Vorstellungen der Sozial-
parteien zur Neugestaltung. In dem
vorliegenden Beitrag werden aus-
gewdhlte Aspekte zur Ausbildung
und Beschiftigung der Kaufleute im
Einzelhandel dargestellt, um Stand
und Perspektive dieses Ausbil-
dungsberufs deutlich zu machen
und darauf aufbauend eine Neukon-
zeption der Ausbildung im Einzel-
handel zu entwickeln.!

Der Ausbildungsberuf , Kaufmann/-frau im
Einzelhandel“ auf der Basis der gegenwirti-
gen Ausbildungsordnung ist tiber zwolf Jahre
alt.? Er hat mit rund 70 000 Auszubildenden
(im Jahre 1997) eine hohe quantitative Be-
deutung fiir die Berufsbildung generell und
insbesondere fiir die Berufsbildung und
Nachwuchssicherung im Einzelhandel. Die
qualitative Bedeutung dieses dreijdhrigen
Ausbildungsberufs besteht darin, daB in ihm
umfassend auf die verschiedenen Aufgaben
in einem Sortimentsbereich und in den unter-
schiedlichen Funktionsbereichen im Einzel-
handelsbetrieb vorbereitet wird: auf Beschaf-
fung, Lagerung, Absatz/Verkauf, dariiber
hinaus auf Rechnungs- und Personalwesen.
Im Unterschied dazu bereitet der zweijéhrige
Ausbildungsberuf Verkdufer/-in mit rund
21000 Auszubildenden vorwiegend auf die
Aufgabengebiete Verkauf, Warenpflege und
Kassenverkehr? vor. Strittig ist, welcher Aus-

bildungsberuf mit welcher Dauer neben
dem/der Kaufmann/-frau im Einzelhandel
entwickelt werden soll.

Qualifikationen

In der Ausbildung der Kaufleute im Einzel-
handel werden kaufménnische, warenkundli-
che und fachiibergreifende Qualifikationen
erworben. Um festzustellen, ob das Qualifi-
kationsprofil noch zeitgema8 ist und an wel-
chen Punkten es ggf. verdndert werden sollte,
wurden die einzelnen Qualifikationsbereiche
genauer untersucht.

Bei den Befragungen in Einzelhandelsunter-
nehmen schitzten die Ausbildungs-/Perso-
nalverantwortlichen ein, welchen Stellenwert
sie den einzelnen Qualifikationsbereichen fiir
die zukiinftige Berufsausbildung beimessen.
Abbildung 1 zeigt, daB} fast alle Qualifika-
tionsbereiche fiir wichtig erachtet werden. In
der Rangliste ganz oben steht Kundenbera-
tung/ Gespréchsfiihrung, gefolgt von Waren-
kunde.

Die Bewertung der Qualifikationsbereiche
durch die Ausbildungs-/Personalverantwort-
lichen ergibt folgendes Bild:

Beratung und Verkauf mit den Komponenten
Kundenberatung/Gespréchsfiihrung und
Verkaufsforderung/ Warenprésentation wird
an Bedeutung gewinnen, insbesondere unter
dem Aspekt der Kundenorientierung. Der
Bereich beinhaltet als Kernstiick die kommu-
nikative Kompetenz, aber auch eine verdn-
derte Einstellung zur Servicebereitschaft den
Kunden gegeniiber.
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Abbildung 1: Bedeutung einzelner Qualifikationsbereiche fiir die zukiinftige Berufsausbildung
(n = 319 Ausbildungs-/ Personalverantwortliche)

Kundenberatung, Gesprachsfiihrung |
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Quelle: BIBB 1997

Die Warenkunde wird nach wie vor ihre Be-
deutung behalten, aber in unterschiedlicher
Ausprigung. Nach Breite und Tiefe ist sie fiir
Fachgeschifte und Fachmirkte notwendig.
Breite Warenkenntnisse werden fiir den Ver-
kauf problemloser Waren und in discountori-
entierten Betriebsformen gefordert. In Wa-
ren- und Kaufhidusern sind zwei Tendenzen
erkennbar: einerseits ist ein Bedarf an spezi-
eller Warenkunde feststellbar (z. B. Ausbil-
dung nur in der Gardinenabteilung oder nur
in Damenoberbekleidung), andererseits wer-
den die Sortimente nach Themen- bzw. Be-
darfsgruppen neu zusammengestellt (Stich-
worte hierzu sind das Galeria-Konzept beim
Kaufhof, die Konsumfelder bei Karstadt).

Die Warenwirtschaft/Logistik in anwen-
dungsorientierter Form — auch unter dem
Einsatz computergestiitzter Systeme — fehlt
in den bisherigen Ordnungsmitteln. Sie ist
aber als Mindestanforderung unverzichtbar,
da zunehmend Betriebe computergestiitzte
Warenwirtschaftssysteme in der tiglichen
Verkaufsarbeit einsetzen: bei der Disposition,
bei der Bestandsiiberwachung, beim Abver-
kauf.

Bisher nutzen knapp zwei Drittel der befrag-
ten Kaufleute im Einzelhandel einen PC und
vier von zehn arbeiten mit einem Warenwirt-
schaftssystem.

Das Rechnungswesen hat im Vergleich zu
anderen Ausbildungsinhalten eine niedrigere

24 BWP 28/1999/3 e Fachbeitrage

Relevanz bei den Befragten, erhilt aber eine
Bedeutung, wenn der Ausgebildete als Fiih-
rungskraft oder ggf. als Selbsténdiger fiir das
betriebswirtschaftliche Ergebnis verantwort-
lich ist. Es ist in der gegenwiirtig vermittelten
Form iiberholt und muf zukiinftig anders ge-
wichtet werden: verstdrkt miissen Kosten-
und Leistungsrechnung sowie der Umgang
mit Kennziffern erlernt werden, z. B. Um-
gang mit den Instrumenten der kurzfristigen
Erfolgsrechnung und der Deckungsbeitrags-
rechnung. Bei der Buchfiihrung sollte nur
noch Zusammenhangswissen vermittelt wer-
den, auf ausgedehnte Buchungsiibungen in
der Berufsschule kann verzichtet werden.
Die Vermittlung fachiibergreifender Qualifi-
kationen wird ebenfalls fiir die Ausbildung
wichtiger. Hier sind insbesondere die Quali-
fikationen zu nennen, die mit Kommunika-
tion und Kooperation, aber auch mit dem
wirtschaftlichen Denken und Handeln zu tun
haben. Aber es muf} auch sortimentsiibergrei-
fendes Wissen erworben werden sowie die
Befihigung, sich selbstindig aktuelle Waren-
kenntnisse anzueignen. Als weniger wichtig
werden, ungeachtet des Trends zur Interna-
tionalisierung im Einzelhandel, von beiden
Befragtengruppen Fremdsprachen einge-
schitzt.

Insgesamt zeigt sich, daB sich die Ausbil-
dungsinhalte in der Praxis bewihrt haben.
Sie sind aber an die zwischenzeitlichen und
absehbar kiinftigen Entwicklungen anzupas-
sen, um so den betrieblichen Anforderungen

gerecht zu werden.

Struktur der Ausbildung

Gestaltung der Ordnungsmittel

Fiir den Ausbildungsberuf Kaufmann/-frau
im Einzelhandel wurde mit der Neuordnung
im Jahre 1987 ein komplexes Strukturmodell
eines Ausbildungsberufs ohne klassische
Spezialisierungen gewdhlt und nicht eine
Vielzahl sortimentsspezifischer Ausbildungs-
berufe. Das ermdglichte zum einen eine



einheitliche Ausbildung fiir den gesamten
Einzelhandel, beriicksichtigte aber auch die
sortimentsspezifischen Besonderheiten in
den Ausbildungsbetrieben. Die Konstruktion
dieses Ausbildungskonzeptes ist mehrstufig
gestaltet: mit Ausbildungsordnung, Ausbil-
dungsrahmenplan als Anlage 1 der Ausbil-
dungsordnung, grundlegende Besonderhei-
ten der Fachbereiche (FB) als Anlage 2 der
Ausbildungsordnung, ergénzt um die Emp-
fehlungen zu den warengruppenspezifischen
Besonderheiten (Abb. 2).

Um das Ausbildungskonzept in die Praxis
umzusetzen, miissen die Ordnungsunterlagen
fiir den betrieblichen Ausbildungsplan zu-
sammengefiihrt werden. Das erfordert aber
einen groBen Planungs- und Arbeitsaufwand,
der teilweise in der Praxis nicht aufgebracht
wird. Zum Beispiel enthalten — nach der Fall-
studien-Untersuchung — die betrieblichen
Ausbildungspléne zu 59 Prozent keine waren-
kundlichen Inhalte (von den Unternehmen,
die ihre Plédne fiir die Untersuchung bereit-
gestellt haben).

Kenntnis und Verstdndnis fiir dieses mehrstu-
fige Modell ist tiberwiegend in den Unter-
nehmenszentralen von grofieren Unterneh-
men zu finden, die fiir die Filialen und die
betriebliche Ausbildung vor Ort die betriebli-
chen Ausbildungspléne und warenkundlichen
Unterlagen erstellt haben. Teilweise werden
die Empfehlungen auch in Unternehmen un-
mittelbar als Warenkundeplidne genutzt.

Zusammenfassend ist zu sagen, daf sich das
Ausbildungskonzept durch seine Mehrstufig-
keit als zu kompliziert in der Umsetzung er-
wiesen hat und daher fiir Unternehmen
schwer handhabbar ist, insbesondere wenn es
sich um kleinere und mittlere Unternehmen
handelt, die keine hauptamtlichen Ausbil-
der/-innen beschéftigen.

Fachbereichsstruktur

Die Fachbereiche* legen den Umfang der
Warenkunde fest, d. h. ihre Breite und Tiefe.
Zu Beginn der Ausbildung wird ein Fachbe-
reich ausgewihlt, in dem die Auszubildenden

Abbildung 2: Ausbildungskonzept und Ordnungs-
unterlagen
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Anzahl von Warengruppen . ‘

N

vom ersten Tag der Ausbildung ausgebildet
werden. Alle zu vermittelnden Qualifikatio-
nen werden exemplarisch in diesem Fachbe-
reich erworben.

Die 20 Fachbereiche, die in §3 Abs. 2 der
Ausbildungsordnung aufgefiihrt sind, be-
riicksichtigen die Besonderheiten der Bran-
chen und der betrieblichen Sortimente bei
der Ausbildung. Durch die Offnungsklausel
ist auch eine Ausbildung in einem anderen
Warensortiment moglich, wenn die entspre-
chende Breite und Tiefe vorliegt.

Die Fachbereichsstruktur hat sich nach An-
sicht der Mehrheit der befragten Industrie-
und Handelskammern — (IHK [81 %]) grund-
sitzlich bewdhrt. Sie hat sich teilweise verin-
dert, insbesondere in den stddtischen ITHK,
besonders durch Aufnahme neuer Fachberei-
che wie Tankstelle, Musikinstrumente/Ton-
tréager, Fahrrader, Computer/ Geréte der Tele-
kommunikation, Biicher/Zeitschriften, Na-
turkost/Naturwaren usw., aber auch durch
Neuzusammenstellungen von Warengrup-

pen, durch Ausdifferenzierungen oder Zu-
sammenfassungen bestehender Fachberei-
che.’

Die Ergebnisse belegen, daf die Fachbe-
reichsstruktur beibehalten, aber um neue
Sortimente erweitert und flexibler gestaltet
werden sollte.

Warengruppenspezifische Besonderheiten
Die ,,Empfehlungen zur Ausbildung der wa-
rengruppenspezifischen Besonderheiten der
in der Ausbildung Kaufmann/-frau im Ein-
zelhandel aufgefiihrten Fachbereiche® sind
der Teil der fachlichen Ausbildungspline, die
die Lernziele fiir die warenkundliche Ausbil-
dung nach Warengruppen enthalten. Dariiber
hinaus enthalten die ,,Empfehlungen” die
Auswahlregel, die festlegt, in welchen Wa-
rengruppen mindestens und in welcher Kom-
bination ausgebildet werden sollte.

Die schriftliche Befragung in den IHK hat
gezeigt, daB die ,,Empfehlungen” mehrheit-
lich (zu 84 %) genutzt werden. Sie werden
insbesondere fiir die Auswahl der Waren-
gruppen fiir die AbschluBpriifung (58 %), im
geringeren Mafe fiir die Formulierung von
Priifungsaufgaben (39%) sowie fiir die
Uberpriifung der Ausbildungseignung (29 %)
verwendet.

Nach Ansicht befragter Unternehmen gelten
die ,,Empfehlungen* als veraltet, insbesonde-
re in den technischen und modischen Fach-
bereichen, wie Sportartikel, Rundfunk/Fern-
sehen, Computer, Textil/Bekleidung, Heim-
werkerbedarf und Werkzeuge. Dariiber hin-
aus fehlen in bestehenden Fachbereichen
Warengruppen, die zur Zeit der Neuordnung
noch nicht aktuell waren, z. B. bei Sportarti-
keln Surfbretter, Snowboards und Inline-
Skater.

Es zeigt sich, daB die ,,Empfehlungen* fiir
die IHK eine nicht zu unterschitzende Hilfe-
stellung bedeuten, die Unternehmen sie aber
kaum nutzen.
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Verwertung der Quali-
fikationen/ Beschaftigung

In der Beschiftigung zeigt sich die Bewih-
rung des Ausbildungsberufs, wenn die er-
worbenen Qualifikationen genutzt und somit
als Grundlage fiir berufliche Weiterentwick-
lung dienen. Daher wird im folgenden die
Beschiftigung unter den Aspekten Einstel-
lungsvoraussetzungen, Einsatzfelder und
Aufstiegschancen thematisiert.

Einstellungsvoraussetzungen

Eine abgeschlossene Ausbildung als Kauf-
mann/-frau im Einzelhandel bietet auch in
Zukunft Beschaftigungschancen. Mehr als
drei Viertel der Unternehmen messen dem
Abschluf3 KiE einen wichtigen Stellenwert
bei der Einstellung von Verkaufspersonal bei.
Im Vergleich dazu kommt dem Abschlufl
Verkdufer/-in mit 60 Prozent bei der Einstel-
lung eine geringere Bedeutung zu, fiir 8,2
Prozent ist er sogar unbedeutend. Fiir 13,5
Prozent der Betriebe ist ein AbschluB als Ver-
kdufer/-in fiir eine Einstellung ,,unabdingbar*
(KiE: 7,8%), was im Sinne einer Mindest-
voraussetzung zu interpretieren ist.

Eine ,Ausbildung im vorgesehenen Sorti-
mentsbereich” stellt nur fiir etwas mehr als
die Hilfte (56,9%) der Unternehmen ein
wichtiges Kriterium bei der Einstellung von
Verkaufspersonal dar. Dies deutet darauf hin,
daB zwar Fachwissen in einem Sortimentsbe-
reich als Voraussetzung fiir die Tétigkeit im
Einzelhandel gefordert wird, jedoch mit sin-
kender Tendenz.

Der Einzelhandel bendtigt somit — gemél der
Untersuchungsergebnisse — eine branchenbe-
zogene und verkaufsbezogene Qualifikation
bei der Einstellung des Fachpersonals, wie
sie in dem Ausbildungsberuf KiE erworben
wird.

Einsatzfelder

Die Einsatzfelder liegen, wie die schriftliche
Befragung und die Fallstudien-Untersuchung
ergeben haben, iiberwiegend im Verkauf

Abbildung 3: Einsatzfelder von ausgebildeten KiE und Verkaufer/innen
(n = 319 Ausbildungs-/ Personalverantwortliche; Mehrfachnennungen)
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Quelle: BIBB 1997

(91%). Dem Verkauf ist letztlich auch der
Arbeitsbereich Kasse zuzuordnen, der mit
78 Prozent am zweithaufigsten genannt wird.
Hinzu kommt, beinahe ebenso wichtig, die
Warenprésentation, die in vielen Féllen eben-
falls mit der Verkaufstitigkeit verbunden ist.
In sieben von zehn Betrieben ist auch Ein-
kauf/Disposition ein Arbeitsbereich von aus-
gebildeten KiE. Erwartungsgemd kommt
anderen Funktionsbereichen wie Waren-
annahme/Lager (63 %), Biiro/Verwaltung
(54 %) und Werbung (41 %) gegeniiber dem
Verkauf eine deutlich untergeordnete, aber
immer noch wichtige Bedeutung als Einsatz-
feld von KiE zu. Wenn auch Ausbildungs-,
Anleitungs- und Fiihrungsaufgaben mit je-
weils gut 60 Prozent als wichtige Aufgaben-
gebiete von KiE ausgewiesen werden, so
deutet dies bereits an, daB Kaufleuten im
Einzelhandel vielfach der Aufstieg in Posi-
tionen mit Fiihrungs- bzw. Ausbildungsver-
antwortung offen steht (Abb. 3).

Fiir diejenigen KiE, deren Ausbildungsab-
schluf bereits lidnger als drei (aber hochstens
sechs) Jahre zuriickliegt, gehdren manche
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Bereiche wesentlich haufiger zum Aufgaben-
gebiet als fiir Berufsanfinger in den ersten
drei Berufsjahren. Es sind dies die Bereiche
Einkauf/Disposition und Biiro/Verwaltung
sowie Anleiten, Fiihren und Ausbilden.

Vergleicht man die Einsatzfelder von Einzel-
handelskaufleuten mit denen von Verkéufer/
-innen, so ist fiir Verkdufer/-innen ein einge-
grenzteres Aufgabenspektrum feststellbar.
Sie werden in den Bereichen Einkauf/Dispo-
sition, Ausbilden, Anleiten/Fiihren, Biiro/
Verwaltung und Werbung im Vergleich zu
den KiE seltener eingesetzt.

Der Ausbildungsberuf KiE hat im Vergleich
zum/zur Verkdufer/-in eine hohere Bedeu-
tung fiir die Nachwuchssicherung in den Be-
trieben.

Aufstiegschancen

Um die Aufstiegsmoglichkeiten zu erfassen,
wurden die Kaufleute im Einzelhandel bis zu
sechs Jahre nach ihrer Ausbildung gefragt,
welche Position sie bisher erreicht haben.



Mit der Zunahme der Berufsjahre nach Ab-
schluB der Ausbildung ist fiir die Mehrzahl
offensichtlich ein beruflicher Aufstieg ver-
bunden. So befinden sich drei bis maximal
sechs Jahre nach Ausbildungsabschlufl nur
noch weniger als die Hélfte in der Position
Fachverkdufer/-in, wihrend zwei von zehn
die in der Regel nichsthohere(n) Ebene(n)
Erstverkdufer/-in sowie Substitut/-in er-
reicht haben und immerhin fast ein Drittel
bereits als Abteilungs-/Markt-/Filialleiter/-in
titig ist. Der Blick auf die Situation der be-
fragten KiE besttigt, da schon in den ersten
Berufsjahren in der Regel gute Aufstiegs-
moglichkeiten® bestehen, insbesondere in
mittelstindischen Unternehmen und Filialbe-
trieben.

Vorschlag zur Neuordnung
der Ausbildungsberufe im
Einzelhandel

Der zunehmende Wettbewerb erfordert quali-
fizierte Mitarbeiter/-innen, insbesondere fiir
Unternehmen, die sich durch Beratungs- und
Serviceangebote von den Mitbewerbern ab-
heben wollen. Die Untersuchungsergebnisse
zeigen, daB} eine Modernisierung der Ausbil-
dung im Einzelhandel notwendig ist, und
zwar bei folgenden Aspekten:

Bezogen auf die Struktur der Ausbildung:
e Uber eine andere Struktur der Ordnungs-
mittel muf nachgedacht werden: Die mehrfa-
che Stufung der Ordnungsmittel sollte z. T.
zuriickgenommen werden. Die grundlegen-
den Besonderheiten der Fachbereiche (Anla-
ge 2 der Ausbildungsordnung) sollten abge-
schafft werden.

e Die ,Empfehlungen zur Ausbildung der
warengruppenspezifischen  Besonderheiten
der in der Ausbildung Kaufmann/-frau im
Einzelhandel aufgefiihrten Fachbereiche®
miissen stdrker vereinheitlicht und gekiirzt
werden, auch wire denkbar, auf die Lernziel-
orientierung zu verzichten und nur Check-
listen anzugeben, die z. B. im Rahmen einer

Fachkommission in kurzen Absténden gedn-
dert werden konnen.

e Die Ausbildung in Warensortimenten soll-
te flexibler gestaltet werden: Neben der Auf-
nahme neuer Sortimentsbereiche mufl es
weiterhin moglich sein, Fachbereiche neu
zusammenzustellen, weiter auszudifferenzie-
ren bzw. zusammenzufassen.

Bezogen auf die Ausbildungsinhalte:

Die Ausbildungsinhalte, die vermittelt wer-
den, entsprechen weitgehend den betriebli-
chen Anforderungen, es miissen aber Aktua-
lisierungen vorgenommen werden:

e Warenwirtschaft mufl computerunterstiitzt
und anwendungsbezogen aufgenommen
werden und muf} seinen Platz neben Ware
und Verkauf haben.

e Bei der Vermittlung von Rechnungswesen
muf} eine Schwerpunktverlagerung vorge-
nommen werden: weniger Buchungstechnik,
mehr Kosten- und Leistungsrechnung sowie
Statistik; die Kostenorientierung ist zu ver-
starken.

e Kommunikation, Kooperation und Dienst-
leistungsorientierung muf kiinftig stérker ge-
wichtet werden.

e Warenkunde ist nach wie vor wichtig. Thre
Vermittlung nach Breite und Tiefe - wie
bisher — ist nicht in allen Betriebsformen
wichtig, auch ist die verstdrkte Bildung
von Bedarfsgruppen, Konsumfeldern und
Sortimentserweiterungen zu beriicksichti-
gen.

e Fachiibergreifende Inhalte sollen verstirkt
werden, z. B. ist fiir das Lernen lernen das
selbsténdige Aneignen von Warenkunde in
fremden Sortimentsbereichen notwendig.

Die Gespréche zwischen den Sozialparteien’
und der Bundesregierung iiber die Neuord-
nung der Ausbildungsberufe im Einzelhandel
sind Anfang 1999 zum Stillstand gekommen,
so daf die Diskussion um die Neustrukturie-
rung der Ausbildungsberufe des Einzelhan-
dels wieder neu beginnt. Aufgrund der vor-
liegenden Forschungsergebnisse schlégt das
BIBB nun folgendes Modell fiir die Neuord-
nung vor (Abb. 4):

o Es sollen zwei dreijéhrige Ausbildungsbe-
rufe des Einzelhandels mit einem unter-
schiedlichen Profil entwickelt werden, ein
warenwirtschaftsorientierter, kaufménni-
scher sowie ein beratungs- und serviceorien-
tierter Ausbildungsberuf. Beide Ausbil-
dungsberufe haben gemeinsame Sockel-/Ba-
sisqualifikationen, die die Halfte der Ausbil-
dungszeit umfassen.®

e In diesen Vorschlag zur Neuordnung der
Ausbildungsberufe im Einzelhandel gehen
die Ausbildungsberufe Kaufmann/-frau im
Einzelhandel, Verkdufer/-in, Tankwart/-in
sowie der Entwurf Kaufmann/-frau fiir Wa-
renwirtschaft ein.

e In der Verordnung wird fiir beide Ausbil-
dungsberufe die Vermittlung von breiten Sor-
timentskenntnissen im Rahmen der gewéhl-
ten Struktur festgelegt.

Innerhalb des beratungs- und serviceorien-
tierten Ausbildungsberufs Verkaufsberater/
-in oder Fachberater/-in im Einzelhandel
(Arbeitstitel) gibt es beim Sortiment zwei
Auswahlmoglichkeiten: die Vertiefung inner-
halb des gewihlten Sortiments (fiir Fachge-
schifte, Fachmirkte und evtl. fiir Warenhéu-
ser) oder die Auswahl eines anderen Sorti-
ments (fiir discountorientierte Betriebsfor-
men, wie z. B. SB-Warenhauser).

e Zur Einbeziehung von Sortimenten (alt:
Fachbereiche): Die Aufnahme von Sortimen-
ten in die Ausbildungsordnung muf} der Ent-
wicklung in den Unternehmen Rechnung tra-
gen: einerseits der Entwicklung zum Genera-
listen, der tiber breite Sortimentskenntnisse,
andererseits zum Spezialisten, der iiber breite
und insbesondere tiefe Sortimentskenntnisse
verfiigt. Auf der Basis der alten Fachbe-
reichsstruktur sind die Sortimentsbereiche
entsprechend weiterzuentwickeln.

e Um die Ausbildungsfihigkeit der Betriebe
zu erhéhen, soll nur die Vermittlung der Wa-
renkunde nach Breite fiir alle Betriebe ver-
bindlich gestaltet werden. So konnen auch
Betriebe einbezogen werden, die vorher nicht
beriicksichtigt werden konnten, weil sie kein
Sortiment nach Breite und Tiefe im Betrieb
fiihrten. Durch diese neue Regelung konnte
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Abbildung 4: Konzept der Neuordnung der Ausbildungsberufe im Einzelhandel
P Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel P Verkaufs- oder Fachberater/-in im Einzelhandel
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3 Fachspezifische Qualifikationen (Warenwirtschaftsorientiert)

Beschaffungsplanung
Beschaffungsabwicklung, Einkauf

Bestandsiiberwachung

Markt und Vertrieb

Werbung und Verkaufsférderung
Service und Reklamation
Kundenorientierte Kommunikation
Waren- und Ausbildungssortimente
Kostenrechnung

Planungsrechnung und Controlling
Personaleinsatzplanung
(evtl. integriert)

® 0900000000900

Erfassung und Steuerung des Waren- und Datenflusses
Steuerung und Kontrolle durch die Warenwirtschaft

Basis-/
Sockelqualifikationen

® Stellung und Struktur des
Einzelhandels in der Gesamtwirtschaft
® Stellung des Ausbildungsbetriebes
am Markt
@ Organisation des Ausbildungsbetriebes
® Berufsbildung, Personalwesen und
Kompetenzen der Mitarbeiter

® Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit

® Umweltschutz

@ Arbeitsorganisation

® Disposition, Warenabruf, Warennachschub
® [DV-gestitzte Warenwirtschaft

® Warenannahme

® Warenlagerung

® Kundenorientierung

® \erkaufsvorbereitung

® Kasse/Kassieren

® Bestandsiiberwachung

(Warenauszeichnung, Warenvorbereitung, Inventur)
® Warenprdsentation

@ FEinsatz von Werbemitteln, verkaufsfordernde MaBnahmen,

Sonderverkaufsaktionen

® Serviceleistungen (Kundendienst und Beschwerde-
management, Umtausch, Verpacken und

Zustellen von Waren)

® Kundenorientierte Kommunikation

® Waren- und Ausbildungssortimente

® Abrechnungen von Waren/ Geld-

und Geschéaftsverkehr

Sortimente

das Ausbildungspotential im Einzelhandel
erweitert werden.

e Als Ordnungsmittel muf3 die Verordnung,
einschlieBlich der sachlichen und zeitlichen
Gliederung, erarbeitet werden. Die Auflistung
moglicher Sortimente mit Offnungsklausel
wird in die Ausbildungsordnung aufgenom-
men. Dadurch fillt die zusitzliche Anlage 2
zur Ausbildungsordnung ,,Grundlegende Be-
sonderheiten der Fachbereiche® weg.

e Empfehlungen zu den warengruppenspe-
zifischen Besonderheiten werden erarbeitet
in Form einer Liste mit Warengruppen und
Aufgabenbereichen. Sie werden regelméBig
(einmal im Jahr) aktualisiert.

Der Vorschlag fiir eine Konzeption der Aus-
bildung im Einzelhandel soll die Diskussion
um die Neuordnung der Ausbildungsberufe
fordern und einer Einigung iiber die Eckwer-
te einen Schritt nidherbringen.

Anmerkungen:

""In dem BIBB-Forschungsprojekt ,, Evaluation der
Ausbildungsordnung Kaufmann/-frau im Einzelhan-

del* wurde auf der Grundlage qualitativer und quan-
titativer Erhebungen untersucht, ob das Qualifika-
tionsprofil des Ausbildungsberufes den derzeitigen
und kiinftigen Qualifikationsanforderungen in Einzel-
handelsbetrieben entspricht, wie die Ausbildungsord-
nung umgesetzt wird, ob sie sich in der Praxis be-
wdhrt hat und wie die Qualifikationen im Beschdifti-
gungssystem verwertet werden. Es wurden folgende
Teiluntersuchungen durchgefiihrt:

a) Schriftliche Befragung von ausgewdhlten Indu-
strie- und Handelskammern (31 IHK, d. h. 1-3 Kam-
mern pro Bundesland);

b) Fallstudien: d. h. miindliche Tiefeninterviews von
Beschidiftigten, Ausbildern und Auszubildenden in 51
Unternehmen, die Einzelhandelskaufleute ausbilden,
ergdnzt um die Auswertung von Materialien zur be-
trieblichen Ausbildung;

¢) schriftliche Befragung in iiber 300 Einzelhandels-
unternehmen (1 %-Stichprobe der Ausbildungsbetrie-
be, die Kaufleute im Einzelhandel ausbilden). Im
Rahmen dieser Befragung wurden jeweils Ausbil-
dungs-/Personalverantwortliche und ausgebildete
Kaufleute im Einzelhandel in den ersten Berufsjahren
einbezogen.

2 Dieser Ausbildungsberuf ist am 14. Januar 1987 in
Kraft getreten und besteht neben dem Ausbildungsbe-
ruf zur Verkduferin/zum Verkdufer, der seit iiber 30
Jahren in Kraft getreten ist (am 27. 3. 1968).

3 Vgl. Brotz, R.: Verkiiuferin — Ein sicherer Arbeits-
platz. In: Frackmann, M. (Hrsg.): Ein Schritt vor-
wirts. Frauen in Ausbildung und Beruf. Hamburg
1990, S. 73-92
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Sortimente

® Vertiefung innerhalb des gewahiten
Sortiments oder

® Auswahl eines anderen Sortiments

4 Fachbereich ist das Synonym fiir Sortimentsbereich
und ist die Bezeichnung in der Ausbildungsordnung.
> Vgl. Paulini, H.: Kaufleute im Einzelhandel. Stand
und Perspektive eines Berufs. Mit Beitrcigen von Ber-
ger, K.; Zielke, D.: Materialien zur beruflichen Bil-
dung, H. 100, BIBB (Hrsg.), Bielefeld 1998, S. 71

S Wie auch andere Studien bestitigen, vgl. Miihle-
meyer, P.; Malcher, W.: Welche Fihigkeiten werden in
Zukunft verlangt? Fiihrungskrdfte im Handel. In: Ar-
beitgeber 6/49, 1997, S. 158-163

7 Zu den Positionen der Sozialparteien zur Neuord-
nung im Einzelhandel vgl. die Beitrige von Brotz,
Hciufler, Malcher, Vojta in: Paulini, H. (Hrsg.): An-
sdtze zur Neugestaltung von Ausbildungsberufen im
Einzelhandel. BIBB (Hrsg.) Bielefeld 1998

8 In diesem Modell geht der Ausbildungsberuf Ver-
kaufer/-in ein in den neuen dreijihrigen verkaufs-/
serviceorientierten Beruf. In diesem Zusammenhang
soll daran erinnert werden, daf$ der Ausbildungsberuf
Fachverkdufer/-in im Nahrungsmittelhandwerk auch
eine Dauer von drei Jahren und eine dhnliche Zielset-
zung hat sowie vergleichbare Zielgruppen als Bewer-
ber/-innen anspricht. Dieses Modell kommt den Vor-
stellungen des Ministeriums fiir Bildung und For-
schung entgegen, die das Aufbrechen der Verengung
auf die Diskussion auf zweijihrige Berufe fordert, mit
dem Ziel, Lernchancen fiir die Auszubildenden zu er-
dffnen, anstatt sie zu beschneiden, vgl. Bulmahn, E.:
Neue Herausforderungen an die berufliche Bildung.
Gesprdch der BWP mit der Bundesministerin fiir Bil-
dung und Forschung, Frau Edelgard Bulmahn. In:
BWP 28 (1999) 1, S. 3-6



