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Michael Ehrke

Warenkunde im Einzelhandel”

Berufspraktische Bedeutung
— Curriculare Probleme

Das Berufsbild Verkéufer(in) mit der AnschluBméglichkeit Ein-
zelhandelskaufmann (Stufenausbildung) z&hit zu den wenig at-
traktiven Ausbildungsgéngen im dualen System, wenngleich
dieser Ausbildungsgang quantitativ an der Spitze aller Ausbil-
dungsberufe rangiert. Hier handelt es sich um einen typischen
Sackgassenberuf fiir Mddchen {Anfang 1977: 80 100). Daf3 der
Verdrangungseffekt auf dem Ausbildungsmarkt von Nachfra-
gern mit héheren Bildungsabschliissen gegeniiber Hauptschii-
lern mittlerweile auch im Einzelhandel spiirbar wird, wider-
spricht dieser Tatsache nicht. Aufgrund der gegenwirtigen
Ausbildungsengpésse kann auch der Einzelhandel immer mehr
Bestauslese durchsetzen. Dies bedeutet keineswegs, daB die
Ausbildungsqualitat und die Berufsmotivation dieser Jugendli-
chen zufriedenstellen kann. Erfahrungen mit Berufsschiilern
aus diesem Bereich in Berlin zeigen, daB ein hoher Prozentsatz
der Auszubildenden lieber elne andere Ausbildung durchlaufen
wiirden. Die Melnung: ,In diesem Beruf werde ich sicher nicht
alt! Aber ich habe ja nichts anderes bekommen.“ ist bei hier-
iiber betragten Jugendlichen oft zu héren.

Berufspédagogische Ausgangsiiberlegungen

Eine Neuordnung der Ausbildung in Handel, aber auch jede kurz-
fristige Modernisierung der Ausbildungsinhalte und -formen mufB
dazu beitragen, diese Situation zu Uberwinden, weil sie keine be-
schéftigungspolitische Grundlage fir das zukinftige Erschei-
nungsbild des Handels sein kann.

Die Ausbildung im Einzelhandel muB mit den Standards einer gu-
ten Facharbeiterqualifikation Schritt halten. Sie muB Perspektiven
der Mobilitdt und des beruflichen Aufstiegs eréffnen. Sie mus die
beruflichen Chancen fir Frauen verbessern. Hierbei kann auch
die kinftige Gestaltung der warenkundlichen Ausbildung, die
heute noch mit vielen Mangeln behaftet ist, eine positive Rolle
spielen.

Zum Stellenwert der warenbezogenen Ausbildung

Die Bedeutung und auch das Selbstverstindnis der Warenkunde
sprengt mittlerweile den engen Verwendungsrahmen, der tradi-
tionell der Vermittlung von Warenkenntnissen in der kaufménni-
schen Ausbildung gesetzt war. Unter Warenkunde versteht man
inzwischen mehr als nur betriebsspezifische Sortimentskennt-
nisse, soweit sie flr Bedienungsgesprache nitzlich sind. Waren-
wissen spielt eine wachsende Rolle fir die Produktentwickiung
bzw. das Produktmarketing, die Lagerung, Verpackung und Pra-
sentation der Waren bis hin zur Konsumforschung und Verbrau-
cheraufklarung. Alle Aspekte, die mit der Qualitat von Wirt-
schaftsglitern zusammenhéngen — aus der Sicht der Produk-
tion, der Absatzwirtschaft, der Konsumtion — bilden das Pro-
blemfeld der modernen wissenschaftlichen Warenkunde.

Diese Entwicklung spiegelt sich wider in der Ausweitung der Wa-
renkunde Zu einem Bildungsgegenstand Uber die Berufliche Erst-
ausbildung hinaus — in den allgemeinen Schulen, in freien Bil-
dungsangeboten, (iber diverse verbraucherorientierte Informa-

tionsmittel wie in den Massenmedien. Warenbezogene Lehrin-

halte werden flir die Sachkunde, die Arbeitsiehre, die Verbrau-
cherlehre in der Sekundarstufe | gefordert [1, 2].

*

Dieser Aufsatz ist eine (berarbeitete Fassung eines Referats fir den
Arbeitskreis zur Neuordnung der Berufsausbildung im Einzelhandel
beim Bundesinstitut fir Berufsbildung.

Es wiére demgegentiber unverantwortlich, wenn die Berufsausbil-
dung im Einzelhandel dieser Entwicklung hinterherhinkt. Die be-
rufsbezogene Warenkunde darf nicht unter das Niveau der Gbri-
gen warenbezogenen Bildungsangebote sinken. Im Extremfall
wirde den Jugendlichen in der Ausbildung weniger geboten als
in der Sekundarstufe 1. Die Folgen k&nh Than”sich leicht"ausma-’
len: mangelinde Idéntifikation mit dem Beruf, mangelnde Lernbe-
reitschaft, schlieBlich auch nachlassende Leistungsbereitschaft
und damit auch -fahigkeit im Betrieb.

Die warenkundliche Ausbildung wurde bisher als ein Kernstiick
der Berufsausbildung betrachtet (vgl. Ausbildungsordnung von
1968 und die dazugehdérigen fachlichen Ausbildungspléne).

Dies durfte sich auch fir die Zukunft kaum andern. Denn wie sich
auch immer die Funktionsentwicklung im Verkauf aufgrund neuer
(konkurrierender) Verkaufssysteme mit ihren Rationalisierungsef-
fekten gestalten wird, der Umgang mit-Waren steht weiterhin im
Mittelpunkt fur die in diesem Bereich Beschéftigten. Warenkennt-
nisse sind keineswegs nur flir ein System der Vollbedienung,
sondern flir alle Bereiche der Sortimentsbetreuung einschlieBlich
der Qualitdtssicherung in Handel und Vertrieb erforderlich. Eine
gute und breit angelegte warenbezogene Ausbildung dirfte auch
die beruflichen Aufstiegschancen und die berufliche Mobilitat be-
glnstigen. Warenkenntnisse werden zweifellos fur alle Disposi-
tionisfunktionen von der Plazierung der Waren im Verkaufsraum
bis zum Einkauf und der Sortimentsplanung bendtigt. Die Féhig-
keit, sich Warenkenntnisse gezielt, umfassend immer wieder neu
zu erwerben, beeinfluBt die Chancen und die Bereitschaft zum
beruflichen Wechsel innerhalb der gesamten Warendistribution
zwischen Funktionsbereichen, Verkaufssystemen, Handelsstufen
— 2. B, vom Ladenverkauf zum AuBendienst der Herstellerfirmen,
was hiufiger vorkommt.

Neue berufliche Kompetenzen

Insbesondere folgende Aspekte sprechen dafir, daB die berufli-
chen Kompetenzen im Umgang mit Waren eher auf intensiveren
und theoretischeren BildungsmaBnahmen aufbauen missen:

— Die Produktenwickiung ist gekennzeichnet durch raschen
technischen Wandel — angefangen von 8er sich ausweitenden
Palette der Roh- und Werkstoffe bis hin zum Vordringen hocheht-
wickelter Technologien (Minicomputer) in den Bereich des priva-
ten Konsums infolge der Miniaturisierung dieser Technik. Das be-
dingt auch die Kurzlebigkeit vieler technischer Produkte. Von der
bloBen Anschauung her oder der einmal erworbenen beruflichen
Erfahrung aus, die friher in der Berufsausbildung so wichtig wa-
ren, sind die Funktionsweise, der Nutzen, die Zusammensetzung
der Waren immer weniger zu begreifen [1].

— Die Sortimentsentwigklung im Handel ist gekennzeichnet
durch gezielte Ausweitung, Differenzierung und Spezialisierung
des Warenangebots. Ein Supermarkt bietet heute zwischen 2 000
und 8 000 Artikeln an, Warenhduser werben mit der Vieifalt ihref
Spezialsortimente (500 Brotsorten im KaDeWe 'Berlin) [3]. Klare
Branchenabgrenzungen [dsen sich immer mehr auf in der Man-
nigfaltigkeit der Betriebs- und Bedienungsformen. Hier wird flexi-
bles Uberblickwissen nétig, daB voh einer enzyklopadischen Wa-
renkunde wohi kaum bewiéltigt werden kann.

— Die. Funktionsentwickiung im Verkauf fiihrt unter dem EinfluB
umfassender RationalisierungsmaBnahmen zu fortgesetzter Ar-
beitsteilung, relativer Personalverringerung, Ausweitung déer
Selbstbedienung. Diese Entwicklung darf jédoch nicht derart
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miBverstanden werden, daB die Beratungsfunktion, die nicht aus-
schlieBlich mit der Vollbedienung verkoppelt ist, vollends aus
dem Einzelhandel verschwindet. Die Verkaufssysteme werden
vielfaltiger, verdréngen sich aber gegenseitig nicht volistindig,
sondern werden entsprechend der jeweiligen Marketingstrategie
und natlrlich auch der KapitalgréBe eingesetzt. So kann man der-
zeit beobachten, daB die Fachberatung in einigen SB-Ketten und
Warenhdusern wieder gezielter geférdert wird, sei es Gber Wa-
rengruppenleiter, Erste Kréfte oder Propagandisten der Herstel-
ler. Letztere sind von ihrer Téatigkeit her quasi Fachverkdufer, die
auch entsprechend auszubilden wéren. Es ist also nicht damit zu
rechnen, daB der Einzelhandel seine Beratungsfunktion gegen-
tber dem Konsumenten génzlich auf andere Informationstréger
abwalzt. Allerdings entkleidet sich die Beratungssituation tenden-
ziell der Atmosphére direkt persénlich-psychologischer Kunden-
beeinflussung. Denn der Erfolg der Verkaufspsychologie ist
ldngst nicht mehr an das Auftreten des Verkaufers gebunden.
Gerade im Hinblick auf die Vermittlung ,objektiver Produktinfor-
mationen® wird jedoch von Kunden haufig iber mangelnde Quali-
fikation des Verkaufspersonals geklagt.

— Die verbraucher- und versorgungspolitische EinfluBnahme auf
die Warendistribution wird zunehmen. Dies betrifft vor allem den
Bereich der zunehmenden Verrechtlichung von der Produkther-
stellung Uber die Lagerung bis zur Produktbeschreibung und
-etikettierung. Es bestehen bereits eine ganze Reihe von Infor-
mations- und Kontrollpflichten, die im Rahmen der warenkundli-
chen Ausbildung noch vielfach vernachldssigt werden — z. B.
das Lebensmittelrecht [4].

Mangeinde Qualifikationen

— Das Konsumverhalten entwickelt sich in Richtung auf stei-
gende und auch differenziertere Informationsbedirfnisse. Man
spricht heute bereits vom Typ des informationshungrigen Ver-
brauchers, der freilich erst eine kleine Schicht bewuBter Konsu-
menten umfaBt [5]. Hier wirken Trends hinein wie zur gesunden
Lebensflhrung, das wachsende UmweltschutzbewuBtsein, das
Bildungsniveau.

Andererseits existieren unter den Konsumenten spezifische Pro-
blemgruppen. In diesem Zusammenhang muB auf den zuneh-
menden Anteil dlterer Menschen bei gleichzeitigem Bevdlke-
rungsrickgang hingewiesen werden. Hieraus ergeben sich be-
sondere Beratungsprobleme, mit denen ein konsumentenorien-
tiertes Verkaufspersonal vertraut sein sollte.

— Die Arbeitsmarktentwicklung verlangt auch von den Beschif-
tigten im Einzelhandel mehr Mobilitét. Die VergréBerung der Ver-
kaufsflachen pro Kopf, die Ausweitung der Selbstbedienung, der
gezielte Einsatz von EDV zur Automatisierung des Waren- und In-
formationsflusses flhrt zur Vereinseitigung vieler Arbeitstatigkei-
ten, zur Beschrankung der innerbetrieblichen Mobilitét (z. B. in
Verwaltungsfunktionen), zum relativen Rlckgang der Arbeits-
piatze. Die warenkundliche Ausbildung ist daher so zu organisie-
ren, daB der Verkéaufer weiterhin konkurrenzfahig ist und Gber die
Fahigkeit verfigt, sich schnell in die Eigenheiten unterschiedli-
cher Branchen und Warenbereiche einzuarbeiten. Durch verbes-
serte Warenkompetenzen muissen subjektive Barrieren eines
Branchen- oder Positionswechsels abgebaut werden:

Es lassen sich also eine ganze Reihe von Anhaltspunkten ausma-
chen, die fir alle Verkaufssysteme 'geltpn und auf die bleibende
bzWw. wachsende Bedeutung von Warenkompetenzen hinweisen.
Die traditionelle Eingrenzung der Warenkunde auf ein statisches
Klassifikationswissen Uber ein fest umrissenes Sortiment kann
diesen Anforderungen jedoch nicht genligen. Ein solches Waren-
wissen bietet keine Grundlage fUr berufliche Flexibilitit, wie sie
angesichts der Dynamisierung von Sortiment, Marketing, Arbeits-
organisation auch im Einzelhandel immer wichtiger wird.

Dabei darf man nicht nur die einzelne, partikularisierte Tatigkeit
z. B. des Aufflllens oder des Kassierens im Blick haben, zu de-
ren Auslibung es dem ersten Anschein nach keiner besonderen
Warenkenntnisse bedarf, Hier sind vielmehr Grundfragen der be-
ruflichen Motivation und Verantwortung, der Umstellungsfahigkeit

und -eitschaft angesprochen, die fir die berufliche
Per: Arbeitnehmer, aber auch fir das Image des ein-
zelr itriebes von erheblicher Wichtigkeit sind. Solche
dyr. or innovativen Qualifikationen lassen sich Zwel-
fellc angreicheren und umfassenderen Bildungspro-
zes 1 [6]. Warenkompetenzen kdnnen dann der Ver-
ein: Tatigkeitsprofilen im ProzeB der Arbeitszerglie-
der 1 im Handel fortschreitet, entgegenwirken. Sie
trag daB das Verkaufspersonal mit den wachsendem
Sel 1 und Informationsbedirfnis der Verbraucher
Sct

Wenn daher im neuen Rahmenlehrplan fir das Berufsgrundbil-
dungsjahr im Lernbereich Marketing das Lernziel gesetzt wird:
Herausbildung einer positiven Einstellung zur Ware, zum Kunden
und zu sich selbst, dann werden gerade durch eine gute und
breit.angelegte warenbezogene Qualifizierung hierflr die nétigen
Voraussetzungen geschaffen.

Aktuelle Probleme der warenbezogenen Ausbildung

Niemand wird bestreiten, daB die Praxis der Ausbildung den ge-
schilderten Anforderungen noch haufig hinterherhinkt. Daftir sind
verschiedene Probleme verantwortlich:

Bereits in der Ausbildungsordnung von 1968 findet sich kein kia-
res Konzept fir diesen Lernbereich. Hier wurde zweifellos nach
einer KompromiBformel gesucht, die die gewachsenen Unter-
schiede der einzelnen Branchen und Betriebsformen miteinander
vereinbaren sollte. Das bestétigt sich auch bei den Fachlichen
Ausbildungsplénen, deren Systematik und Anforderungen sehr
stark differieren.

Auch in den Schulen herrscht groBe Uneinheitlichkeit — wie bei
allen kaufménnischen Curricula. Diskrepanzen gibt es schon bei
der Abgrenzung des Faches {Warenkunde, Waren- und Verkaufs-
kunde, Warenkunde und Werbung). Von Branche zu Branche
weisen auch die Lehrblicher erhebliche Qualitdtsschwankungen
auf. Die Handelslehrer, die in diesern Bereich unterrichten, wur-
den wihrend des Studiums und wahrend des Referendariats auf
diese Tatigkelt in der Regel nicht vorbereitet. Sie verschaffen sich
in Eigeninitiative das Material und diejenigen Kenntnisse, die sie
flr einen berufsqualifizierenden Unterricht zu ben&tigen meinen.
Obwohl hierbei noch vielfach gute Ergebnisse erzielt werden, ist
diese Situation eigentlich grotesk.

Mit EinfGhrung der Stufenausbildung wurde die Ausbildungszeit
flr Verkéufer um 1 Jahr verkirzt. Die Schulen kamen so in Be-
drangnis, das warenkundliche Pensum’ tiberhaupt noch zu bewél-
tigen. Die Situation wird sich weiter verschérfen, wenn mit der
Ubernahme der schulischen beruflichen Grundausbildung der
warénkundliche Lernbereich auf 1 Jahr zusammenschrumpft.
Diese Entscheidung gegen eine gute warenbezogene Ausbildung
von Verkéufern richtet sich gegen deren berufliche Perspektive.

Branchengemischte Klassen

Ein besonderes Probilem stellt sich mit den branchengemischten
Klassen, in denen notgedrungen irgendwelche Lehrinhalte ange-
boten werden, die eine allgemeine Warenlehre ersetzen sollen.
Dabei wird entweder von der Ware abstrahiert und Verkaufstech-
niken gelehrt, oder auf Warenbereiche wie Lebensmittel und Tex-
tilien ausgewichen, weil hierlber noch am ehesten ein prakti-
scher Nutzeffekt des Unterrichts zu entdecken ist [7].

Die Betriebe gehen mehr und mehr dazu {ber, eigenen Waten-
kundeunterricht durchzufiihren. Aber auch hier ist die Praxis sehr
uneinheitlich. Die Qualitat der Ausbildung héngt ab von der Orga-
nisations- und Sortimentsstruktur des jeweiligen Unternehmens.
- Die laufende warenbezogene Ausbildung wird. an Filialleiter bzw.
Abteilungsleiter delegiert. Diese sind meist Uberfordert, weil es
sich um eine Zusatzaufgabe handelt, flr die im Oblichen Arbeits-
ablauf erst Raum geschaffen werden muB. Die Aufgabe wird
gerne weiterdelegiert, so daB die Kontinuitat nicht gewahrt ist. In
der Mehrzahl darften diese en-passant-Unterweisungen di-
daktisch-methodisch recht unterentwickelt verlaufen. Soweit
Zentralschulungen erganzend eingreifen, dlrfte wohi selten fir
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die Warenkunde mehr als 1 Std. pro Woche aufgewendet werden.
Diese Schulungen stehen teilweise in Konkurrenz zum Berufs-
schul-Lehrplan, was zu Motivationsproblemen der Auszubilden-
den fUhrt, unter denen in der Regel wiederum die Schule zu lei-
den hat.

Inwieweit Uberbetriebliche Ausbildungsangebote in der Erstaus-
bildung genutzt werden, kann derzeit nicht Ubersehen werden.
Es scheint so, als wiirden diese Md&glichkeiten vorwiegend von
einigen Branchen des Facheinzelhandels wahrgenommen (Foto-
Optik, Textilwaren, Reformhé&user).

Wenden wir uns der fachdidaktischen Diskussion zu. Auch aus
dieser Richtung sind bislang noch wenig konkrete L&sungsan-
sétze sichtbar. Die praktischen Probleme der Stufenausbildung
im Wechselverhéltnis von Schule und Betrieb oder die Entwick-
lung der Arbeitstatigkeiten im Umgang mit Waren werden kaum
refiektiert. In den letzten Jahren sind einige neue Ansétze ent-
standen, die sich mit didaktischen Grund{iberlegungen befassen
[8, 7, 9]. Sie fuBen immerhin auf der Erkenntnis, daB eiferseits
eine klassifizierend beschreibende Warenkunde ins Uferlose
fihrt und andererseits die Konzentration auf einen Aspekt z. B.
den technologischen zum Verstédndnis der Warendistribution
nicht hinreicht. Tatsdchlich ist auch die teleologische bzw. infor-
mationstheoretische Warenlehre noch zu sehr den fachwissen-
schaftlichen, disziplingren Problemen der Warenordnung verhaf-
tet [7]. Es ist wohl richtig, daB eine volisténdige Klassifikation aller
Produkte auf der Grundlage rein stofflicher Kriterien nicht zu lei-
sten ist. Unter berufsdidaktischen Gesichtspunkten muB der
praktisch-gegensténdliche Umgang mit Waren im Zusammen-
hang des distributiven Arbeitsprozesses und die dabei auftreten-
den Probleme der Konsumentenversorgung im Vordergrund ste-
hen. Sonst droht der Praxisbezug hinter einer kdnstlichen Theo-
retisierung zu verschwinden, womit allerdings der Bildungseffekt
der Warenkunde insgesamt geféhrdet wird.

Im Zusammenhang mit Ansétzen der Verbraucherlehre lassen
sich jedoch aus’der fachdidaktischen Literatur Anregungen fur
die kiinftige curriculare Planung ziehen [10].

Zur Notwendigkeit eines umfassenden Warencurriculums

Die Hauptprobleme, wie sie hier geschildert wurden, resultieren
aus

— der Einschnirung dieses Lernbereichs durch Stufenausbil-
dung und gegenwartige Berufsgrundschuljahr-Konzeption;

— dem curricularen Chaos und dem starken Qualitdtsgefille, der
damit einhergehenden mangelnden Abstimmung von Schule
und Betrieb;

— dem Mangel an Aus- und Fortbildung fir Lehrer und Schu-

“ lungsleiter.

Letztlich mlssen diese Probleme im Rahmen einer Neuordnung
des gesamten Berufsbildes angegangen werden. Die Aufwertung
der Warenkompetenzen schafft immerhin ein deutliches Gegen-
gewicht zum Blroschwerpunkt, der bislang als eigentliche Mobi-
litdtsgarantie in diesem Berufsbild gesehen wurde. Die Biroratio-
nalisierung setzt jedoch auch hier neue Akzente. An dieser Stelle
kann nur auf-den Beitrag eingegangen werden, den die waren-
kundliche Ausbildung zur Berufsperspektive im Handel beizutra-
gen hat.

Dabei geht es vor allem um folgende Aspekte:

— die Entwickiung einer aligemeinen, betriebsunabhéngigen
Warenlehre, ihre Lehrplanzuweisung, ihre Abstimmung mit
speziellen Inhalten in der Grund- und Fachbildung;

— die Herstellung eines curricularen Verbunds von Schule, Be-
trieb, Uberbetrieblichen Angeboten, innerhalb dessen jedem
Lernort diejenigen Aufgaben zugeordnet werden, die er effek-
tiv leisten kann;

— die Aus- und Fortbildung von Lehrern und Schulungsleitern
an den Hochschulen bzw. Gber geeignete Institutionen der
beruflichen Forthildung.

Anstrengungen in diese Richtung setzen eine Entscheidung Uber
die kiinftige Gewichtung dieses Lernbereiches in der beruflichen

Erstausbildung voraus. Eine Beschrankung auf 1 Jahr der Ausbil-
dung erscheint unvertretbar, wenn ein grundlegendes Versténd-
nis der Warendistribution und grundlegende Fahigkeiten zur An-
eignung von Warenkompetenzen erworben werden sollen. Di-
daktisch uneinsichtig bleibt deshalb der Verzicht auf Warenlehre
im Berufsgrundbildungsjahr, wenn doch gleichzeitig Marketing
gelehrt werden soll. Beides steht ja In engem Zusammenhang. Es
scheint vielmehr notwendig, die Warenlehre zu einem Kernbe-
reich einer kinftig 3jahrigen Berufsausbildung auszubauen. Sie
muB allerdings breit angelebt und sinnvoll in sich gestuft sein, da-
mit der Anspruch einer beruflichen Grundbildung und einer For-
derung beruflicher Mobilitét nicht behindert und gleichzeitig doch
eine effektive Berufsvorbereitung betrieben wird. Unter dieser
Pramisse kann dann die' Warenlehre einen Platz innerhalb der Be-
rufsgrundbildung haben. Alle kaufmannischen Berufe im Berufs-
feld | Wirtschaft und Verwaltung mit Ausnahme’ der Dienstlei-
stungskaufleute haben zumindest mittelbar mit Waren zu tun.
Und Konsumenten sind ohnehin alle Jugendlichen.

Warenlehre und Produktionssphiére

Uber die Warenlehre lassen sich Bezlge zur Produktionssphire
herstellen, zu verschiedenen naturwissenschaftlichen Lernberei-
chen, zum Recht, zu Problemen der Sozialpolitik und der Lebens-
qualitat; ebenso natdrlich zu den Handelsfunktionen und -tatig-
keiten. Auch die Befiirchtung, eine allgemeine Warenlehre werde
zu abstrakt sein und dann an der Schul/miidigkeit scheitern, er-
scheint unbegriindet. Dehn die Warenlehre bietet M&glichkeiten
der Anschaulichkeit und des Lebensbezugs wie woh! wenige an-
dere Bereiche der kaufménnischen Ausbildung. Diese Chancen
ergeben sich keinesfalls nur bel einer branchen- oder betriebs-
spezifischen Betrachtung. Hier miBten wichtige Entwicklungs-
tendenzen der Warenproduktion und des Konsums aufgezeigt,
die verschiedenen Aspekte des Gesamtzusammenhanges Ware
systematisch verdeutlicht, die Wechselbeziehung zwischen tech-
nologischem Fortschritt, Bedlrfnisentwicklung, Sortimentsge-
staltung und Verkaufstatigkeit vermittelt werden {111

Die curriculare Umsetzung einer solchen allgemeinen Warenlehre
miBte die keineswegs abstrakte sondern konkrete und exempla-
rische Verbindung von naturwissenschaftlich-technischen, wirt-
schaftlichen und sozialen Dimensionen der Waren leisten und zu-
gleich Uberblickswissen (iber die Struktur und den Standard un-
seres gesellschaftlichen Warenangebots, der Investitionsglter
und der Konsumgiiter vermitteln, ”

Didaktische Entscheidung

Daraus folgt eine weitere didaktische Entscheidung, nédmlich die-
sen Lernbereich zunéchst organisatorisch abzutrennen von der
Verkaufskunde, die bésser in Lernbereichen oder Kursangeboten
far Marketing bzw. Verkaufspsychologie untergebracht ist. Denn
die Ware solite nicht nur im Verbindung mit der Bedienung gese-
hen werden und die Verkaufskunde ebenfalls nicht. In der Waren-
lehre muB Platz sein fir die Perspektive der Sortimentsplanung,
der Lagerung, des innerbetrieblichen Warendurchlaufs, der Ver-
braucherbeduirfnisse bzw. des Gebrauchswerts der Glter. Es
missen Wege der ErschlieBung und Auswertung verschieden-
ster Informationen Uber Waren gelernt und gréBere Entwick-
lungszusammenhénge der Produktgestaltung, der Produktquali-
tét und des Konsumverhaltens verstanden werden. Nur so kén-
nen jene Fahigkeiten erworben werden, die eine dauerhafte und
eigenstidndige Auseinandersetzung mit einem derart dynami-
schen Wissensbereich sichern.

Dadurch werden wiederum der Schule neue Chancen ertffnet.
Wahrend die Stirke.des Betriebes in def Ausbildung anhand des
tatséchlich vorhandenen Sortiments, seiner Planung und Présen-
tation liegt, solite die Schule kinftig nicht mehr in die Lage ge-
zwungen werden, dieser betrieblichen Ausbildungsleistung den
Rang abzujagen. Sie sollte ihre spezifische Ausbildungsleistung

" in der Vermittlung Ubergreifender und grundlegender Inhalte se-

hen. Beiden Institutionen gemeinsam muB es mdglich sein, die
Waren in ihrem komplexen Wirkungszusammenhang zu betrach-
ten, den kinftigen Arbeitnehmer zum Versténdnis der gesamten
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Distributionsprozesse zu beféhigen, Es darf also keine schemati-
sche Trennung von theoretischen und praktischen Ausbildungs-
inhalten zwischen den Lernorten geben, die eine ZerreiBung von
Zusammengehdrigem mit sich bringt. Es geht vielmehr um eine
bessere Abgrenzung von generell bedeutsamen und speziellen
Warenkenntnissen.

Alle diese Anforderungen verlangen noch erhebliche Entwick-
lungsarbeit. Die nachfolgende Grobskizze soll das Gesagte ver-
deutlichen, nicht jedoch ein fertiges L&sungsmodell anbieten:

Kurz- und mittelfristige Innovationen

Vor der Realisierung eines umfassenden Warenkunde-Curricu-
lums und im Zusammenhang damit sind eine Reihe von MaBinah-
men denkbar und wiinschenswert, Gber die auch mit weniger
Aufwand konkrete Verbesserungen erzielt werden kdnnen oder
die als flankierende MaBnahmen erforderlich wéren,

Uberarbeitung der Fachlichen Ausbildungspléne

Diese ergénzenden Ordnungsmittel sind noch nicht alle auf die
Ausbildungsordnung von 1968 abgestimmt worden. Unabhangig
hiervon wire eine Uberarbeitung im Hinblick auf die Anforde-
rungskriterien, die Branchenabgrenzung, die Sortimentsentwick-
lung von Nutzen. Eine Systematisierung dieser Pidne wiirde die
Vergleichbarkeit, die Durchldssigkeit verschiedener Ausbildungs-
abschnitte und Warenbereiche erleichtern wie auch die Abstim-
mung der Lernorte. Eine Abstimmung mit der Planung zu einem
System der Européischen Artikelnumerierung [EAN) wére zu prii-
fen.

Fernlehrgénge

Als Ergdnzung der schulischen und betrieblichen Ausbildung
sollten Fernlehrgédnge konzipiert werden. Sie kdnnten abgerufen
werden, wenn ein Betrieb keine Warenkunde-Unterweisung an-
bieten kann oder auch in der Schule die fachlichen Voraussetzun-
gen nicht bestehen. Einige Ansétze hierfir sind bereits vorhan-
den. Am besten wirde sich ein Baukastensystem eignen, das
aus Basisinformationen und Fachkursen besteht, die z. B. an ei-
ner Warengruppensystematik orientiert sind. Es muB jedoch si-
chergestellt sein, daB diese Angebote nicht auf Kosten der Frei-
zeit der Auszubildenden durchgefiihrt werden. Entsprechende
Erfahrungen sollten in einem Modellversuch gesammelt werden.

Medien

Von einigen Herstellerfirmen, von den Institutionen der Verbrau-
cherbildung und aus dem Bereich Arbeitslehre sind zum Teil
recht gute Medien zur Warenkunde zu erhalten. Sie sollten bes-
ser propagiert und flr die Ausbildung nutzbar gemacht werden.
Zundchst mUBte hier eine systematische LUckensuche beginnen,
um dann Schritt fir Schritt das Lehrmittelangebot aufzufillen
bzw. veraltete Lehrmittel zu ersetzen. Die Dissemination von Me-
dien, wobei hier nicht an eine Beschrénkung auf AV-Medien ge-
dacht ist, verkorpert allerdings ein eigenes Problem, so daB die
Verwendungssituation dieser Medien von vornherein sorgfélti/g
berlcksichtigt werden muB.

Betriebliche Ausbildungsmappen

In den Betrieben sollten Ausbildungsmappen erstellt werdén fir
die Hand der Auszubildenden. Sie kénnen enthalten: ausfiihrliche
Erlauterungen zum gesamten Verlauf der warenkundlichen Aus-
bildung, Informationsquellen und -hinweise zur Warenkunde, An-
regungen fir die Selbsttitigkeit des Auszubildenden und Bei-
spiele fur Lernerfolgskontrollen. Die Ausarbeitung eines solchen
Konzepts mit Vorschlidgen fiir Inhalt und Aufmachung und mit
Musterbeispielen wére ein sicherlich Gberschaubares Projekt,
das in der Praxis auf Interesse stoBen diirfte — insbesondere bei
Klein- und Mittelbetrieben.

Ausbildungsdokumentationen

Dasselbe gilt fir Ausbildungsdokumentationen, die in den einzel-
nen Betrieben aber auch in Schulen jedem Auszubildenden zur
eigenstandigen Nutzung offen stehen. Sie umfassen Informa-
tionsbroschiren, Fachzeitschriften, Fachblcher, Material- und
Mustersammlungen. Rahmenvorschlédge flir solche Dokumenta-
tionen zu erarbeiten, kann Uber wenig aufwendige Projekte erfol-
gen.

Aus- und Fortbildung flr Ausbildende

Kurzfristig kénnen fur die Weiterbildung der Lehrer und Ausbilder
Hilfen geboten werden durch die Verbreitung und Evaluierung
von praktischen Modellen aus einzelnen Betrieben und Schulen.
Hierzu miBte in erster Linie das warenkundliche Informationssy-
stem — vielleicht in Zusammenarbeit mit der Deutschen Gesell-
schaft flir Warenkunde und Technologie (DGWT) — verbessert
werden. Wenn z. B. in einem Betrieb die Eink&ufer, die innerbe-
triebliche Warenprifung oder die Herstellerfirmen in die Schulun-
gen miteinbezogen wurden, so soliten die dabei gewonnenen Er-
fahrungen anderen Betrieben unbedingt zuginglich gemacht
werden.

Mittelfristig sollten sich alle hiermit befaBten Verbinde und Insti-
tutionen daflr einsetzen und daran mitarbeiten, daB die Waren-
lehre im Rahmen der bundesweiten Neuordnung des Studiengan-
ges fiir Handelslehrer als Zweitfach angeboten wird. Desgleichen
missen an den Hochschulen warenkundliche Kurse im Rahmen
der beruflichen Fortbildung aufgebaut werden.

Anmerkungen

[1] Vatter, A.: Warenkunde ist immer zeitgemiB. In; DGWT-Informatio-
nen, Heft 1/1975, S. 29 ff.

(2] Ahlhaus, O.: Vorberufliche_Erziehung und Verbrauchererziehung
durch Warenkunde. In: Die Deutsche Berufs- und Fachschule,
Bd. 74, Jahrgang 1978, S. 164 ff,

[3] Héller, P.: Lebenszyklen von Verkaufssystemen. In: selbstbedie-
nung — dynamik im handel, Heft 3/77, S. 22 ff.

[4] Bievert u.a. (Hrdg.): Verbraucherpolitik in der Marktwirtschaft.
Reinbek 1978.

[5] Becker/Engledow/Thorelli: Konsumenten als Informationssucher.
In: Die Deutsche Berufs- und Fachschule, Bd. 74, Jahrgang 1978,
S. 258 ff,

[6] Fricke, W.: Arbeitsorganisation und Qualifikation. Ein industrieso-
ziologischer Beitrag zur Humanisierung der Arbeit. Bonn-Bad Go-
desberg 1975.

[7] Kuthe, E.: Ist Warenverkaufskunde fiir den branchengemischten

Unterricht méglich? In: Wirtschaft und Erziehung, Jahrgang 1975,
S.278 ff. und S. 315 ff.

[8] Ahlhaus, O.: Warenlehre als Fach interdisziplinirer Kooperation. in:
Wirtschaft und Erziehung Jahrgang 1973, S. 233 ff.

[9] Kithe, E.: Produkt und Verkauf — Grundfragen der Warenverkaufs-
kunde. In: Die Deutsche Berufs- und Fachschule, B&. 74, Jahrgang
1978, S. 189 ff,

[10] Steffens, H./Dérge: Augen auf beim Schuheinkauf. Werkstattheft
fur Lehrer und die Mitwirkung von Schilern und Eltern. Ravensburg
1974,

[11] Adams, J.: Warenkunde-Unterricht in berufsbildenden Schulen. In:
Die Deutsche Berufs- und Fachscbule, Bd. 74, Jahrgang 1978,
S. 173 1.



