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können. Bei der Festlegung der ausbildungsfähigen Waren­
gruppen ist jedoch zu beachten, daß die für einen Waren­
bereich exemplarischen Warenkenntnisse in der betref­
fenden Warengruppe ausgebildet werden können. 

Zu 5.: Die Rechtsverbindlichkeit der Pläne 
Wenn warenspezielle Fertigkeiten und Kenntnisse nicht 
in die Verordnung selbst aufgenommen werden, so ist 
durch eine Vorschrift der Verordnung die gewünschte 
Verbindlichkeit der Pläne herzustellen. Grundsätzlich 
kann den Plänen ein Empfehlungscharakter oder eine der 
Verordnung gleichgestellte Verbindlichkeit verliehen wer­
den. Die Bedeutung der warenbezogenen Ausbildung 
im E'inzelhandel rechtfertigt es, fachlichen Ausbildungs­
plänen durch eine entsprechende Verweisung in der Ver­
ordnung die gleiche Verbindlichkeit mit der Verordnung 
selbst zu verleihen. Zum Zeitpunkt des Erlasses der Ver­
ordnung müßten dann alle Pläne vorliegen. Die Pläne 
werden im Bundesanzeiger veröffentlicht. 

Das Strukturkonzept der fachlichen Ausbildungspläne bietet 
sich a)s ein Instrument an, mit dessen Hilfe die Ausprägung all­
gemeiner Arbeitsaufgaben eines Wirtschaftszweiges durch spe­
Zil)lle Fertigkeiten und Ken11tnisse geregelt werden können. Für 
den Einzelhandel wird diese Ausprägung durch Waren (Waren­
gruppen) und den daran oriE;mtierten Fertigkeiten und Kenntnis­
sen bestimmt. Nicht auszuschließen ist aber die Übertragung die­
ses Konzeptes auf andere Berufe, in denen die Aufgaben durch 
besondere Arten von Dienstleistungen (z. B. im Transpoitbe­
reich) oder besondere Technologien (z. B. im Bürobereich) 
geprägt wprden. Mit fachlichen Ausbildungsplänen können Aus­
bildungsberufe, die ein weitgehend einheitliches Aufgabenspek­
trum haben, zusammengefaßt werden. ln dieser Perspektive ist 
der Aufsatz als ein allgemeiner Beitrag zur Neukonstrukturierung 
von Berufen zu lesen. 
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Verkaufstätigkeit als soziales Handeln 

Konzept und erste Erfahrungen des Projekts Ausbildungsmittel 

für den EinzelhandeJ 

Seit Januar 1980 führt das BIBB ein Projekt zur Entwicklung 
von Ausbildungsmitteln für den Einzelhandel durch. Unter Betei­
ligung von Betrieben unterschiedlicher Größe werden Ausbil­
dungsmittel zunächst für die ,Bereiche Textil/Bekleidung und 
Lebensmittel erarbeitet und erprobt. Der inhaltliche Schwer-

punktder gegenwärtigen Projektarbeit liegt im Verkauf. Erklär­
tes Ziel des Projekts ist es, Ausbildungsmittel und Vermittlungs­
formen anzubieten, die es den Auszubildenden ermöglichen, 
Arbeits- und Handlungsfähigkeit für praktische Situationen im 
Ver!<aufsalltag zu erwerben. 
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Grundlagen und Absichten des Projektes 
1) Die Verkaufstätigkeit ist eine Dienstleistungsarbeit, eine 
Arbeit _mit und an Menschen: den Kunden. Der Verkäufer muß 
bei seiner Arbeit, z. B. Verkauf eines Anzugs, die Fragestellun· 
gen, Antworten, den Verhaltensstil und die emotionalen Reak· 
tionen des Kunden in Rechnung stellen. Sie sind wesentlicher 
Bestandteil seiner Arbeit. 
Das Bundesinstitut für Berufsbildungsforschung beschreitet mit 
diesem Projekt insofern neue Wege, als es bis dahin noch keine 
Erfahrungen bei der Entwicklung von Ausbildungsmitteln für sol­
che Berufe gesammelt hat, in denen der zwischenmenschliche 
Kontakt zum Kernbereich des Arbeitsprozesses gehört. Die pro­
duzierende Arbeit innerhalb eines technischen Berufs - darauf 
konzentrierten sich bis heute alle Entwicklungsa"rbeiten von 
Ausbildungsmitteln im BIBB- sieht anders aus: die Arbeit kann 
noch so schwierig sein, sie wird nie durch die Antwort des .. bear-
beiteten Objekts" gestört. ' 
Dieser grundsätzliche Unterschied zur produzierenden Arbeit, der 
darin besteht, daß Verkaufsarbeit speziell unter Berücksichtigung 
der Reaktionen des Kunden geleistet wird, muß bei einer qualifi­
zierten Ausbildung im Einzelhandel immer mitbedacht werden. 

2) ln der Verkaufstätigkeit werden zwei wesentliche Aspekte 
wirksam: -

der Einzelhandelsbetrieb möchte ·Waren verkaufen. Sofern 
davon auszugehen ist, daß die Kunden keine hinreichenden 
Kenntnisse über die von Waren 
haben, muß der Verkäufer de!Jl Kunden die Ware bei Bedarf 
erläutern können. Für die Ausbildung heißt das: dem Auszu­
bildenden müssen hinreichende Kenntnisse über die Waren 
seines Verkaufsbereichs vermittelt werder:J. 

Der Kunde bestimmt, ob er eine Ware kauft oder nicht. Die 
Entscheidung des Kunden, eine Ware zu kaufen, hängt nun 
keineswegs allein von den durch den Verkäufer gegebenen 
Erläuterungen zu den Waren ab, sondern wesentlich auch 
davon, wie und wann diese Erläuterungen gegeben werden und 
vor allem: ob der Kunde den Kontakt zum Verkäufer als ange­
nehm empfindet oder nicht. 

I 

Die Eigenart dieser sozialen Beziehung zwischen Verkäufer und 
Kunde liegt darin, daß 
o sich in der Verkaufssituation völlig oder relativ fremde Per­

sonen gegenüberstehen. So weiß der Verkäufer in der Regel 
nichts über die Person des Kunden, das heißt über seine 
Einstellungen, Erwartungen, Empfindungen und Empfindlich­
keiten; 

o der Kontakt zeitlich begrenzt und nicht auf Wiederholung 
oder Dauerhaftigkeit angelegt ist. So kann der Verkäufer 
weder längerfristig mit Gratifikationen rechnen, noch muß 
er Sanktionen für .. mangelhaftes" Verhalten befürchten; 

o der Kontakt primär zweckorientiert und interessengeleitet 
ist, das heißt, er wird in der Absicht aufgenommen, innerhalb 
eines begrenzten einen Kaufwunsch zu realisieren 
[1]. 

Deshalb wird der Verkäufer im allgemeinen der Präsentation 
der Waren Vorrang gegenüber der Interaktion mit dem Kunden 
einräumen und Zuflucht bei formelhaften Verhaltensweisen 
suchen. Die Folgenlosigkeit der meisten Kontakte und die mit 
zunehmender Praxiserfahrung eingeübten Verhaltensrautinan 
können zusätzlich dazu beitragen; den Wert eines personenbezo­
genen Verkaufsgesprächs aus den Augen zu verlieren. 
Daß aus solchen Verhaltensorientierungen Spannungen zwischen 
Kunde und Verkäufer resultieren können, geht der Wahrneh­
mung dabei in der Regel verloren. So können jedoch Empfindun­
gen verletzt werden, z. B. dadurch, daß der Verkäufer die Wün­
sche des Kunden bei der Auswahl der Ware entwertet mit Worten 
wie: .. aber das trägt man heute nicht mehr" usw. Der Kunde 
kann sich auch durch die ausschließlich warenbezogene Ve.rkaufs-

tätigkeit als Person übergangen fühlen; dominantes Verhalten 
des Verkäufers kann Reaktionen entstehen lassen, .. bearbeitet" 
zu werden. Durch solche und ahnliehe Verhaltensweisen werden 
implizite Regeln menschlichen Verhaltens verletzt, obwohl dies 
sicher nicht die Absicht des Verkäufers ist. 
Schon diese wenigen Hinweise zeigen, daß die Verkaufsarbeit zu 
großen Teilen soziales Handeln ist. Ausbildung im Einzelhandel 
muß deshalb die Förderung sozialer Fähigkeiten einbeziehen. 

3) ln der Beratungssituation werden Warenkenntnisse nicht unab­
hängig vom Kundenkontakt wirksam. Der Verkäufer kann des­
halb diese Teilqualifikation nicht-funktionsspezifisch einsetzen. 
Er ist immer als ganze Person gefordert und löst auch die ganze 
Person des Kunden betreffende Effekte aus. Er strukturiert und 
beeinflußt in entscheidendem Maße den Verkaufsprozeß durch 
seine 
- sach- und prozeßbezogenen Ken_ntnisse und Fertigkeiten, 
- durch seine Einstellungen und Werthaltungen und 
- durch seine situativen Interpretationen, 
auch durch das, was er unterläßt oderunbewußt in die Verkaufs­
situation einbringt. 
Diese ganzheitliche Sichtweise von Berufsarbeit macht deutlich, 
daß berufliche Arbeiten den Personen nicht äußerlich bleibt und 
lediglich in arbeitsorganisatorischen und -inhaltlichen Kategorien 
erfaßt werden kann. Denn durch Berufsarbeit werden nicht nur 
bestimmte Arbeitsinhalte festgelegt, sondern auch bestimmte 
Handlungs-, Orientierungs- und Denkweisen. Das hat natürlich 
zur Folge, daß sich die Auszubildenden mit den in das Berufs­
bild eingelassenen lnteressenbezügen, · Qualifikationen, aber 
auch Handlungszwängen auseinandersetzen und .. arrangieren" 
müssen. Das, was bei ihnen gefördert, ihnen verwehrt und abver­
langt wird, wird schließlich zu ihrer Selbstinterpretation. Eine 
anregungsarme Ausbildungssituation mit, kräftezehrenden und 
monotonen Arbeiten wie Auspacken, Auffüllen, Preisauszeich­
nen usw. wird zu einer Verarmung an eigenen Interessen und 
Verhaltensmöglichkeiten führen. Dagegen' wird eine abwechs­
lungsreiche, verschiedene Erfahrungen verknüpfende Ausbildung 
Neugierverhalten und eine offene Lernhaltung bewirken. 
Die Betriebe des Einzelhandels-sind auf eine solche offene Lern­
haltung angewiesen. Denn trotz innerbetrieblicher Kontroll- und 
Sanktionssysteme bleiben den Verkäufern große Freiheitsspiel­
räume, in denen sie selbst- und für sie ziemlich folgenlos- ent­
scheiden können, ob siez. B. jetzt einen Kunden bedienen wollen 
und vor allem, wie sie ihn bedienen wollen. Die Betriebe müssen 
also dafür Sorge tragen, daß das Personal nicht nur über betriebs­
bezogene Fähigkeiten, Kenntnisse und Fertigkeiten verfügt, son­
dern über eine inhaltlich bestimmte Arbeitsmotivation; Verkäu­
fer, die nicht nur fähig, sondern auch bereit sein müssen, beste­
hende Handlungsspielräume während der Beratung situations­
und kundenbezogen aufzufüllen [2). 

4) Aus dieser Betrachtungsweise des Verhältnisses von Person 
(Auszubildender) und Arbeitsprozess ergibt sich die wesentliche 
Bestimmungsgröße für die Qualität der Berufsbildung im Einzel­
handel: Sie muß sich am Ziel einer Einheit von betrieblicher Lei­
stungsanforderung bei gleichzeitiger Chance zur Erweiterung 
individueller Handlungsfähigkeit orientieren [3). Daraus leiten 
sich für das Projekt methodisch-didaktische und inhaltliche Ziel­
setzungen ab. 

Methodisch-didaktische Zielsetzungen sind: 
(1) Die Konzeption von Ausbildungsmaßnah man, in denen 
den Auszubildenden die Orientierung des Ausbildungsprozes­
ses an der alltäglichen Arbeitssituation praktisch deutlich wird. 
Dabei muß es das Ziel sein, daß sich die Auszubildenden ,mit 
den Problemen der Arbeitssituation und den eigenen Proble­
men des Berufsalltags und ihnen Handlungs­
zusammenhänge verdeutlicht werden. Das Erkennen und Ein­
schätzen der eigenen Person und der Arbeitssituation ist eine 
Voraussetzung für verbessertes Handeln. 
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(2) Die Konzeption von Lehr-Lern-Situationen, die die direkte 
Anwendung des Gelernten ermöglichen. Voraussetzung 
dafür ist, daß Kenntnisse und Fähigkeiten nicht vom gesam­
ten Arbeitsprozeß losgelöst, sondern im Gegenteil als integra­
ler Teil des beruflichen Erfahrungszusammenhanges verstan­
den und vermittelt werden. 

(3) Die Entwicklung von Lernverfahren, die diese Einheit 
gewährleisten. Voraussetzung hierfür ist es, möglichst wettbe­
werbs- und angstfreie Lernsituationen zu organisieren, so daß 
auch Erkenntnisse über den Prozeß des sozialen Lernens erwor­
ben und sozialisationsbedingte Tatbestände bei den Auszubil­
denden berücksichtigt werden können. 

Unter inhaltlichen Gesichtspunkten kann es für die betriebli­
che Ausbildung des Verkaufspersonals nicht sinnvoll sein, sich 
eng an vorfindbaren Tätigkeitsmerkmalen auszurichten [4]. 
Vielmehr ist ein Qualifikationsprofil zugrundezulegen, das 
den Auszubildenden befähigt, den von ihm zu gestalteten 
Handlungsspielraum innerhalb der Verkaufstätigkeit kreativ 
zu nutzen und die ihm von Betrieb und Kunde zugesprochene 
Mittlerfunktion unter Berücksichtigung seiner eigenen Inter­
essenJage auszufüllen. 

Ein solches Qualifikationsprofil geht etwa von-folgenden Fähig­
keiten aus: 

o die Fähigkeit, in Zusammenhängen zu denken, 

o die Fähigkeit, Konflikte vernünftig auszutragen und die eige-
nen Interessen zu vertreten und 

o die Fähigkeit zur Zusammenarbeit und Kommunikation 

Orientiert an diesen Inhalten sollten die betriebliche Ausbildung 
folgende speziellen Kenntnisse, Fertigkeiten und Fähigkeiten ver­
mitteln. 

o warenbezogene und betriebsorganisatorische Kenntnisse und 
Fertigkeiten für instrumentelles betriebliches Handeln, 

o die Fähigkeit, eine befriedigende soziale Beziehung zu Kunden 
und Kollegen herzustellen, 

o die Befähigung für ein erweitertes Anwendungshandeln als 
Grundlage für Weiterbildung, 

o die Fähigkeit, eigene berufliche Erfahrungen mit den betriebli-
,chen Bedingungen von Arbeit zu verbinden. 

Damit sind gleichzeitig inhaltliche Anforderungen an die Durch­
führung betrieblicher Ausbildung vorgegeben, die über eine aus­
schließliche Orientierung an vorfindbaren Tätigkeitsmerkmalen 
hinausgehen: 
(a) Die betriebliche Ausbildung im Verkauf muß Qualifikatio­

nen vermitteln, die sich direkt auf Verkaufssituationen 
beziehen. 

(b) Die betriebliche Ausbildung im Verkauf muß aber darüber 
hinaus auch solche Qualifizierungsmöglichkeiten bereitstel­
len, die zunächst nur mittelbar mit der einzelnen Verkaufs­
situation zu tun haben, aber als Voraussetzung· für eine Ar­
beitsfähigkeit des Verkäufers notwendig sind. 

(c) Schließlich sollte die betriebliche Ausbildung den Steilen­
wert der Tätigkeit des Verkäufers und seines Berufs in 
betrieblicher, gesamtwirtschaftlicher und gesellschaftlicher 
Hinsicht verdeutlichen. 

Die Entwicklung von Ausbildungsmitteln und 
Vermittlungsformen 

1) Fqlgende Tatbestände müssen wir [5] bei der Entwicklungs­
arbeit berücksichtigen: 

Ausbildung am Arbeitsplatz 
Auszubildende im Einzelhanctel verbringen den größten Teil ihrer 
Arbeitszeit an ihrem Arbeitsplatz im Verkauf. Ihre Tätigkeit ist 
in der Regel nicht zu unterscheiden von der alltäglichen Berufs­
arbeit der Verkäufer, die nicht (mehr) in der Ausbildung stehen. 
Das heißt: die Ausb.ildung ist nicht aus dem Gesamtzusammen­
hang des Betriebsalltags herausgehoben. Ausgeno'mmen ist die 
Zeit in djlr Berufsschule und die in der Regel vierstündige zen-

trale Schulungsveranstaltung "pro Woche in den meisten Mittel­
und Großbetrieben. 

Wir halten die praktische Tätigkeit der Auszubildenden am 
Arbeitsplatz, ausgehend von den in diesem Vorgehen liegenden 
Möglichkeiten, für wertvoll: 

- der Auszubildende kann das Bewußtsein entwickeln, etwas 
Sinnvolles zu tun; 

neue Kenntnisse und Erfahrungen können sofort in die Praxis 
umgesetzt und dort erprobt werden; 

durch das Beispiel des erfahrenen Kollegen kann Nachah­
mungslernen initiiert und gegebenenfalls in Frage gestellt 
werden; 

- durch problematische Arbeitserfahrungen können sich Mo­
tivationen ausbilden und stabilisieren, Kenntnisse zu erwer­
ben, zusätzliche Fertigkeiten und Fähigkeiten auszubilden. 

Andererseits kann das .,Hineingeworfensein" in die Ernstsitua­
tion des Betriebes, ohne eine verantwortungsvolle fachliche und 
pädagogische Begleitung, dazu führen, daß die Auszubildenden 
eine ihren Voraussetzungen entsprechende Einstiegschance gar 
nicht erhalten und Mißerfolgs- und Versagenserlebnisse dazu füh­
ren, daß diese grundsätzlich wertvolle Ausbildungsmöglichkeit 
nicht genutzt werden kann. Erst wenn am Arbeitsplatz die Ent­
wicklungsbedingungen der Auszubildenden mitbedacht werden 
und bewußt geplantes Lernen erfolgt, kann der Arbeitsplatz zum 
Lernort werden. 

Ausbildung in zentralen Betrieblichen Schulungsveranstaltungen 

Andererseits kann man aus dem zentraler Schu­
lungsveranstaltungen und hauptamtlicher Ausbilder in Mittel- und 
Großbetrieben des Einzelhandels nicht unmittelbar auf eine 
anspruchsvolle und praxisorientierte betriebliche Ausbildung 
kurzschließen. Bei Betriebsbesichtigungen und Praktika in Betrie­
ben des Einzelhandels hat die Projektgruppe festgestellt, daß 

ein erheblicher Zeitanteil der zentralen Schulungsveranstal­
tungen darauf verwendet wird, prüfungsrelevante Stoffgebiete, 
die auch in der Berufsschule vermittelt werden, zu .,pauken", 
um, wie Betriebsvertreter sagten, sicherzustellen, daß die Aus­
zubildenden die Abschußprüfung bestehen; 

ein weiterer nicht unbedeutender Zeitanteil auf die Vermitt­
lung betriebsspezifischer organisatorischer Abläufe verwendet 
wird; 

innerhalb von zentralen Schulungsveranstaltungen Waren­
kenntnisse ähnlich wie in der Berufsschule vermittelt wer­
den, das heißt in aller Regel d6duktiv: Man vermittelt zunächst 
Kenntnisse von Rohstoffen, aus denen mehr oder weniger 
alle Waren [6] eines Bereiches hergestellt werden, z. B. für 
den Bereich Textil/Bekleidung Kenntnisse über die Rohstoffe 
Wolle, Baumwolle usw., wendet sich dann den Herstellungs-, 
Veredelungs- und Ausrüstungsverfahren zu, überläßt abt)r in 
der Regel den schwierigen Prozeß der Umsetzung dieser für 
den Auszubildenden abstrakten Kenntnisse auf das zu verkau­
fende Produkt, z. B. den Herrenanzug oder den Damenman­
tel dem Auszubildenden selbst. Hinzu kommt, daß der Aus­
zubildende auch mit den Schwierigkeiten allein gelassen wird, 
seine Warenkenntnisse im Kontakt mit dem Kunden ange­
messen, das heißt unter Berücksrchtigung pes Beziehungs­
aspekts Kunde- Verkäufer, einzubringen. Hier wird deutlich, 
daß Praxisnähe in der Ausbildung nicht schon durch die bloße 
Zugehörigkeit zu der J nstitution .,Betrieb" gewährleistet ist 
[7]. 

ln vielen Großbetrieben und Filialketten werden Warenkenntnisse 
nicht zentral geschult, sondern fallen in die Verantwortung der 
Abteilungsleiter. Folgendes Problem liegt in dieser Regelung: 
Abteilungsleiter haben aufgrund ihrer Stellung vielfältige andere 
Aufgaben zu erfüllen. Sie sind häufig auch noch Einkäufer und 
in dieser Tätigkeit viel auf Reisen. Als Einkäufer erwerben und 
erneuern sie sich ständig ihr warenbezogenes Fachwissen. Diese 
Kenntl)isse den Auszubildenden'zu vermitteln, bleibt ihnen aber 
häufig nicht die Zeit, _so daß sie diese Aufgabe an Substituten 



24 B. Buck; Verkaufstätigkeit als soziales Handeln BWP 5/81-

oder Erstverkäuferinnen und -verl<äufer abgeben. Letztere fühlen 
sich dann häufig allein gelassen. So treten die ,Schwierigkeiten 
auf, die wir auf der Seite 23 unter Ausbildung am Arbeitsplatz 
beschrieben haben. 

Die Bildungsvoraussetzungen der Auszubildendt;n 
Auszubildende im Einzelhandel sind in ihrer Mehrzahl 
schüler. Die derzeitige Arbeitsmarktlage erlaubt es aber noch vie­
len Betrieben, vermehrt Realschüler einzustellen [8]. Die Betriebs­
besichtigungen ergaben, daß auch Kleinbetriebe von dieser Mög­
lichkeit gern Gebrauch machen. Nun kann man angesichts der 
geburtenschwachen Jahrgänge diesen Trend nicht extrapolieren. 
Vielmehr muß in den nächsten Jahren damit gerechnet werden, 
daß - nicht zuletzt auch wegen des nicht sehr hohen Ansehens 
des Verkäuferberufes, der relativ geringen Verdienstmöglichkei­
ten und der für viele unbefriedigenden Arbeitszeitregelung -
Realschüler attraktivere Berufe wählen und deshalb dem Einzel­
handel fast nur noch Hauptschüler zur Verfügung stehen wer­
den. ln einigen Branchen, vor allem in solchen mit hohem Selbst­
bedienungsanteil, muß sogar damit gerechnet werden, daß selbst 
Hauptschüler nur schwer zu bekommen sein werden und des­
halb verstärkt Sonderschüler diesen Beruf ergreifen werden. Auf 
der anderen Seite ist damit zu rechnen, daß beratungsintensive 
Betriebe erhebliche Anstrengungen unternehmen werden, um 
die Attraktivität ihrer Ausbildungsplätze für die Jungendlichen 
so zu/verbessern, daß die Verkäuferausbildung im Vergleich zu 
anderen Berufen eine gleichwertige Alternative wird. 

Aus diesen Gründen erscheint es berechtigt, bei der Entwicklung 
von Ausbildungsmitteln die Zielgruppe .,Hauptschüler" anzu­
sprechen. 

Motivations- und Sozialisationslage. von Hauptschülern 
Nach allem, was ·wir über Lern-· und Verhaltensgewohnheiten 
von Hauptschülern wissen, müssen wir davon ausgehen, daß 
sie in der Regel leseungewohnt (oder -unwillig) sind und Sprach­
schatz, Abstraktions- und Generalisierungsvermögen oftmals 
eingeschränkter sind, als dies bei Realschülern der Fall ist, 

sie die Schule und das schulische Lernen ,.satt" haben, 

es ihnen schwerfällt, zwischenmenschliche Verhaltensweisen 
zu thematisieren und zu artikulieren, ihr Verhalten wenig 
individualisiert ist, milieuspezifische Gewohnheiten, Regeln 
und Normen vorherrschen, 

sie andererseits aber eher als Realschüler bereit sind, sich auf­
grund der geringeren beruflichen Chancen praktisch mit ihrer 
Berufssituation auseinanderzusetzen. 

.,Tatsächlich haben wir bei Realschülern in stärkerem Maße Ver­
drängungsmechanismen dort beobachtet, wo Hauptschüler auf­
grund hergestellter Betroffenheit konkrete Handlungsstrategien 
entwickeh Offensichtlich sind Realschüleraufgrund andersgear­
teter schulischer Sozialisation eher in der Lage, eine Diskussion 
nur theoretisch zu führen und sich selbst und die eigenen persön­
lichen Perspektiven, Bedürfnisse und Ängste zurückzuhalten. 
Von daher sind Prinzipien des Lernans durch Erfahrung und 
Betroffenheit mit Realschülern mühsamer zu· realisieren" [9]. 

Die Rede von der eingeschrä.nkten Sprache von Hauptschülern 
könnte nun zu der These verführen, daß ihre Sprache nicht ent­
wicklungsfähig sei. .,Das aber wäre ein Mißver­
ständnis. Sie ist es nur nicht zuerst als Medium ver,allgemeinern­
dim Denkens, und sie ist nicht in erster Linie Erkenntnis- und 
Kommunikationsmedium über situationsferne Bedeutungszu­
sammenhänge, sondern dient primär der Interpretation gegen­
wärtiger Situationen. Aber auch das wäre zu wenig: denn in diese 
Sprachtätigkeit werden natürlich ferne und abstrakte Sachver­
halte mit einbezogen. Doch wird im Sozialisationsprozeß det 
Arbeiterjugendlichen ein Sprachgebrauch angelegt, der die Be­
reitschaft zu sprechen (und aufzunehmen d. V.) an die Erfor­
dernisse der Situation bindet, während es in der Mittelschicht­
sozi'alisation geradezu wesentlich ist, situationsunabhängige ln­
halte zu suchen und die Fähigkeit zu entwlckeln, über alle 

Sachverhalte ohne Interesse in einer angemessenen Form spre­
,chen zu können" [10]. 

2) Wir entwickeln deshalb die Ausbildungsmittel so, daß 
durch ihren Einsatz Lernsituationen geschaffen werden können, 
die an vorherige Erfahrungen, Meinungen und Einstellungen der 
Auszubildenden anknüpfen und die ihnen Möglichkeiten zur 
Verarbeitung anbieten. Das erreichen wir zunächst dadurch, 
daß in der inhaltlichen Vermittlung nicht deduktiv oder fachsy­
stematisch vorgegangen wird, sondern phänomenologisch; das 
heißt, die Inhalte werden um ein allgemeines Thema gruppiert, 
das den Auszubildenden aus ihrer Berufsarbeit bekannt ist. Am 
Anfang stehen Situationsschilderungen, Fallbeispiele aus dem 
Verkaufsalltag, die dann bei den Auszubildenden in einem Pro­
zeß des Beobachtens und Entdeckans zu der Erkenntnis führen 
sollen, 

- daß es notwendig ist, gründliche Warenkenntnisse zu besitzen, 
nicht nur, um den Kunden angemessen fachlich zu beraten, 
,sondern auch, um dem Auszubildenden das Gefühl zu geben: 
ich weiß um die Dinge, mit denen ich mich beruflich beschäf­
tige und kann mir dieses Wissen durch Ausdauer und Konzen­
tration erwerben; 

daß es in der Verkaufsarbeit nicht nur darum geht, das zu tun, 
was er sich als Verkäufer vorstellt oder gern tun möchte, son­
dern auch um das, was der Kunde will und was seiner Person 
entspricht, und daß es deshalb notwendig ist, die dazu erfor­
derlichen Basisfähigkeiten einzuüben, wie Beherrschtheit, 
Selbstkontrolle und vor allem die Fähigkeit, die Balance zu 
halten zwischen einem einfühlenden Verständni,s in den Kun­
den und einer aktiven eingreifenden Gestaltung des Verkaufs­
prozesses [11]; 

daß es für die Verkaufstätigkeit wenig nützt, wenn er Waren­
kenntnisse und soziales Verhalten isoliert voneinander erwirbt, 
denn die Warenkenntnisse werden niemals unabhängig vom 
Kundenkontakt wirksam. Es bedarf also eigener Übung, die­
sen Zusammenhang von Warenkenntnissen und sozialem Ver­
halten im Kundenkontakt angemessen einzubringen. 

3) Diese drei Gesichtspunkte finden sich in den Ausbildungsmit­
teln wieder. Wenn also z. B. zum Thema ,.Herrenkonfektion" 
Ausbildungsmittel erstellt werden, dann wird unter der Über­
schrift ., Verkaufsgespräch in der 1-lerrenkonfektion" eine Ver­
kaufssituation in diesem Bereich geschildert und besprochen 
(in den Medienformen: Themenheft und .Video), gleichzeitig 
werden warenbezogene Materialien erstellt (in, den Medienfor­
men: Themenhefte und Tonbildschauen), deren Inhalte sich 
direkt auf das Thema Herrenkonfektion beziehen. 

Nun ist unter warenbezogenen Gesichtspunkten das Thema 
Herrenkonfektion" schon ein sehr breites Thema mit mehreren 

Ünterthemen, wie z. B. 'Anzüge, Mäntel, Oberhemden usw. Ohne 
hier Anspruch auf Vollständigkeit zu erheben, wollen wir deshalb 
zu den wichtigs,ten Unterthemen Ausbildungsmittef erstellen. So 
gibt es zur Zeit ein Themenheft .,Anzüge", an weiteren Themen­
heften wird gearbeitet. Jedes dieser Themenhefte ist ein kleines 
in sich geschlossenes Projekt. Wichtig erscheinen hier folgende 
Punkte: 

Bei warenbezogenen Materialien wird aus oben genannten 
Gründen auf eine .,handwerkliche" Gründlichkeit Wert gelegt. 

.,. ln den Materialien werden Übungen angeboten, die die Um­
setzung des erworbenen warenbezogenen Wissens auf die 
konkrete Verkaufssituation ermöglichen. Ziel dieser Übungen 
ist es, den Zusammenhang von Warenwissen und sozialem 
Handeln in der Verkaufssituation sichtbar zu machen. 

Die warenbezogenen Materialien sind so gegliedert, daß dem 
Auszubildenden gleich zu Anfang das Produkt, so wie es im 
Verkauf· erscheint, z. B. der Anzug, in seinen Ausprägungen 
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bildlich (zeichnerisch) und verbal vorgestellt und in seinen 
Einzelheiten beschrieben wird. z'iel ist dabei, die Trennung 
von Theorie (Warenwissen) und Praxis (das zu verkaufende 
Produkt) in den Ausbildungsmitteln möglichst weitgehend 
aufzuheben. 

4) Zur Umsetzung von Lerninhalten, die sich aus einer kom­
plexen Verkaufssituation ableiten, werden im Projekt unter an­
derem Videosequenzen entwickelt. Ihr Einsatz in der Ausbildung 
bietet folgende Vorteile: 

Das Videoband stellt eine beispielhafte Verkaufssituation vor. 
Diese ist insofern nicht unrealistisch, als sie immer einem er­
lebten Verkaufsgespräch nachgestellt wird. Damit wird ein 
Material hergestellt, welches, aufbauend auf der Simulation 
realer Situationen, eln Gespräch über Verhalten in Verkaufs­
situationen anhand eines konkreten Falles' erlaubt. Es ist da· 
mit auch sichergestellt, daß Ausbilder(innen) und Auszubil· 
dende ein und dieselbe Situation vor Augen haben und sie 
sich auf diese als klärende Veranschaulichungen [12] immer 
wieder beziehen können. 

Durch wiederholtes Abspielen (mit oder ohne Ton), Zeitlupe, 
Standbild usw. ist es rnöglich, die einzelnen Verhaltensweisen 
(Gesten, Körperbewegungen, Mimik) besser zu beobachten. 
Die Aufmerksamkeit der Auszubildenden kann bei verschie­
denen Durchläufen gezielt auf bestimmte Aspekte gelenkt 
werden, wodurch auf Effekte selektiver bzw. sozialer Wahr­
nehmung aufmerksam gemacht wird und diese in eine Verhal­
tensänderung einbezogen werden können. 

Außerdem steht das Videoband als z. B. kritikwürdiges oder 
befriedigendes für Verkäufer- u'nd Kundenverhalten 
jederzeit und unverändert zur Verfügung [13]. 

Ein wesentliches Moment des Videoeinsatzes ist die Konfronta· 
tion mit der eigenen beruflichen Rolle, die sich in Betroffenheits­
reaktionen verbaler und nonverbaler Art äußern kann. Diese Be­
troffenheit kommt wohl dadurch zustande, daß die Auszubilden­
den und Ausbilder mit Hilfe des Videoba"ndes ·oft zum ersten 
Mal routinisiertes Verkäuferverhalten (die Verkäuferrolle auf 
dem Videoband wird immer von einem echten Verkäufer gespielt) 
in einer Weise und Eindringlichkeit wahrnehmen, in der sie sonst 
Verhaltensweisen an sich oder an Kollegen nicht beobachten 
(können)! Deutlich wurde der Projektgr!-'ppe diese Betroffenheit 
bei der Vorführung des ersten produzierten Videostreifens auf 
einer Tagung mit den am Projekt beteiligten Au.sbildungsbetrie­
ben: Der erste Dun;;hlauf des Streifens löste bei den anwesenden 
Ausbi(dern spontane und vie[fältige Reaktionen (Heiterkeit, Ver­
legenheit, Zustimmung und Ableh'nung) aus. Solche Betroffen­
heit bifltet in der konkreten Ausbildungssituation die Chance, 
die Auszubildenden aus ihrer herauszulocken und sie zu 
motivieren, über eigene Erfahrungen im Verkauf nachzudenken 
und berichten. 

I 

5) Parall,el zu jedem wird ein Themenheft entwik­
kelt. Es entspricht im Kern der Situationsschildf1,rung des Video­
streifens. Ursprünglich, das heißt in der ersten Projektkonzeption, 
war dieses ,Themenheft eher als eine "Notlösung" für die Betrie­
be gedacht, die zwar Interesse an den Themen haben, aber keine 

zum Abspielen der Videobänder besitzen. im 
Laufe der Entwicklungsarbeiten wurde uns aber immer klarer, 
daß die Themenhefte ein wichtiger Medienbaustein sind: 

Sie haben eine Unterstützungsfunktion für den Videostreifen 
insofern, als jedes Themenheft über die auch im Vi.deostrei­
fen geschilderte Verkaufssituation hinaus ausführliche 
Einführung über Absichten und Lernziele enthält und durch 
Fragen und Arbeitsaufträge auf problematische Situationen 
innerhalb der Szenen sowie auf mögliche eigene Erlebnisse 
verweist. 

Der Videostreifen stellt eine komplexe Verkaufssituation dar 
und diese wird vom Zuschauer auch so wahrgenommen. Video 

ist aber gleichzeitig auch ein flüchtiges Medium, so daß ·zwar 
die Handlung insgesamt in Erinnerung bleibt, aber nicht so 
sehr einzelne Details der Handlung. Durch die schnelle Abfol­
ge der Bilder .und Ereignisse werden Details durch nachfol­
gende Bilder überholt und geraten leicht in Vergessenheit. 
Deshalb wurde es notwendig, im Themenheft Bilder und Bild­
folgen aus dem Videostreifen aufzunehmen und sich auf die­
se in vertiefenden Fragen immer wieder zu beziehen. 

Für die Fotoabnahme von Video benutzten wir einen Videore­
corder mit Standbildtaste und zugehöriger Bildschrittaste. Diese 
dient eigentlich dazu, Störzeilen im Standbild zu beseitigen, was 
durch einen minimal kleinen Standbildvorschub erreicht wird. 
Uns diente diese Taste aper vor allem zur Feinpdsitionierung be­
stimmter Standbilder. Durch dieses Verfahren sahen wir Teile 
des Videostreifens völlig neu. Wir fotografierten Bilder, die wir 
vorher bei den ersten Betrachtungen des Videostreifens so gar 
nicht "gesehen" hatten. 

Auf der anderen Seite wurde einprägsam deutlich, daß bestimm­
te Verhaltensweisen nicht durch Standbilder wiedergegeben wer­
den können. So wollten wir Bilder aus einer Szene aufnehmen, 
in der der Kunde sich positiv, aber nichtsprachlich, über einen 
Anzug äußert. Da der Kunde eine stereotype Mimik besaß, das 
heißt die gleiche mimische Ausdrucksform für positive wie 
negative Reaktionen zeigte und sich nur gestisch unterschiedlich 
verhielt - durch leichtes Kopfnicken für Zustimmung, was man 
ja nicht durch ein oder mehrere Standbilder wiedergeben kann 
- gelang eine solche Darstellung über Fotografie nicht. 

Daß die vom Fernseher abgenommenen Bilder qualitativ ein biß· 
chen schlechter sind als direkt aufgenommene, - man sieht die 
Fernsehumrandung und die typischen Fernsehzeilen -stört uns 
nicht sehr. Wir sehen darin auch einen positiven Aspekt, nämlich 
einen bildliehen Verweis auf die zugehörige Videosequenz. 

6) Über die themenbezogenen Ausbildungsmittel hinaus gibt es 
sowohl im warenbezogenen als auch im sozialen Bereich Inhalte 
und Problemstellungen, die nicht ausschließlich einem Thema 
wie z. B. Herrenkonfektion zugeordnet werden können. Bezogen 
auf Textil/Bekleidung sind das z. B. im Bereich der. Warenkennt­
nisse Inhalte wie Bindungsarten, Stoffe, Größen und irri Bereich 
sozialen Verhaltens Proble111e zur Rolle des Verkäufers, 'der Typi· 
sierung von Kunden usw. Diese Inhalte werden in themenüber­
greifenden Wir nennen sie Begleit· 
hefte, weil sie themenbegleitend während der Ausbildung einge­
setzt werden sollen. Zur Zeit existiert ein Begleitheft zum 
personenbezogenen Verkaufsgespäch. Dieses Heft handelt von 
den Erfahrungen der Auszubildenden in ihrem Beruf und stellt 
Verbindungen zu anderen Lebensbereichen her. Es will Denkan­
stöße geben, das eigene Verhalten im Verkauf (und darüber 
hinaus) und das des Kunden besser zu verstehen und zu beurtei­
len. Es gibt Anregungen, wie Auszubildende durch Übungen und 
Spiele in der Gruppe zu einem besseren Verständnis der Verkaufs­
situation gelangen können. Als Material wurden unter anderem 
Karikaturen, Bildergeschichten, verschiedenartige Spiele (Priori­
täten-; Meinungs-, Rollenspiele), Zitate aus Büchern, Anekdoten 
aus der Presse, Werbesprüche usw. herangezogen und inhaltlich 
und gestaltmäßig zu Themen aus dem Verkaufsbereich geordnet. 

7) Handlungsfähigkeit von Auszubildenden im Einzelhandel zu 
· vergrößern, können aber noch so gut entwickelte Ausbildungs­

mittel allein nicht leisten. Es ist notwendig, daß sich Ausbilderin­
nen und Ausbilcfer fGr den gelingenden Einsatz der Medien ver· 
antwortlich fühlen. Das setzt allerdings voraus, daß wir als Ent­
wickler die Ausbilder nicht als personales Medium begreifen, 
sondern als Personen, von deren überlegter Beteiligung die sinn­
volle Nutzung des Medienangebots abhängt. Wir haben deshalb 
alle Konzepte, wie z. B. die in den 70er Jahren diskutierten Leit· 
medien.oder Medienverbundsysteme nach dem Direct-Teaching­
Modell als mediendidaktische Ansätze für das Projekt abgelehnt; 
denn der Ausbilder muß entsprechend diesen Ansätzen seine 
Planungen und sein Tun nach diesen Systemen ausrichterr; er ist 
:. Vollender" der weitgehend vo,n den Medienentwicklern geplan-



26 B. Buck; Verkaufstätigkeit als soziales Handeln BWP 5/81 

ten Ausbildung. Durch die Perfektionierung didaktischer Planung 
entlang solcher Modelle wird die Einbringung subjektiver und 
situativer Elemente in die Ausbildung nur erschwert. 

Alle hier kurz vorgestellten Materialien sind durch den Ausbilder 
situativ flexibel einsetzbar und an curricularer Offenheit orien­

Das bedeutet aber, daß der Ausbilder die Ausbildung selb­
ständig organisieren muß, und zwar so, daß die durch die Ausbil­
dungsmittel dargestellten oder angeregten Vorgänge wissens­
und verhaltensmäßig in der Gruppe zwischen Ausbilder und 
Auszubildenden besprochen und handelnd nach- oder weiter­
vollzogen werden können. 

Um den Ausbildern diese Arbeit zu erleichtern, stellen wir zu je­
dem warenbezogenen Themenheft und zu jedem Begleitheft für 
Auszubildende jeweils auch ein Ausbilderexemplar mit didakti­
schen Hinweisen, Merkblättern usw. her. Darüber hinaus wird zur 
Zeit an einem Ausbilderleitfaden gearbeitet, in dem unter ande­
rem Vorschläge zur Planung und Durchführung Von Ausbildungs­
abschnitten mit Hilfe der erarbeiteten ge­
macht werden. 

Beteiligung von Ausbildungsbetrieben 

1) Unter Beteiligung verstehen wir den Versuch, in Zusammen­
arbeit' mit einem Kreis von betroffenen Ausbildungsbetrieben 
aufgrund einer ersten Situationsanalyse zu einer Projektkonzep­
tion und anschließend zu Ausbildungsmitteln zu kommen, die 
von allen Beteiligten getragen werden und inhaltlich und metho­
disch-didaktisch zu einer besseren Lösung des Ausbildungspro­
blems beitragen als sie die gegenwärtige Praxis darstellt. 

Da die beteiligten Betriebe über die. Bundesrepublik und Berlin 
verstreut sind, kann die Zusammenarbeit nicht die Intensität er­
reichen, die notwendig wäre, um eine stabile Gruppe zwischen 
Projektmitarbeitern und Ausbildern herzustellen. Die Zusam­
menarbeit bezieht sich also nicht auf die alltägliche Projektar· 
beit, sol)dern auf wesentliche Ereignisse im Projektverlauf. 

So wurden auf einer ersten Tagung im Dezember 1979 mit 
etwa 25 Ausbildern unterschiedlicher Branchen und Ver· 
bandsvertretern die Problemlage und die allgemeine Zielrich­
tung des Projektes besprochen. Wesentliches Ergebnis dieser 
Tagung war, daß die urs-prünglich eingeschlagene Richtung, 
zunächst betriebs\1\(irtschaftliche Inhalte zu behandeln, aufge­
geben wurde zugunsten einer Orientierung am Verkauf. 

Diese Zielsetzung wurde dann von uns in Gesprächen mit ein­
zelnen Ausbildern, in mehreren Betriebsbesichtigungen und 
in jeweils 14tägigen Praktika bei unterschiedlichen Betrieben 
weiterverfolgt und zu einer ersten Konzeption verarbeitet. 

Diese Konzeption wurde mit Betrieben auf einer Tagung aus­
führlich besprochen und verabschiedet. 

Nach dieser Tagung wurden Fallbeispiele alltäglicher Ver­
kaufssituationen gesammelt, wobei uns einige Betriebe sehr 
behilflich waren. 

Auf der bislang letzten Tagung wurden die ersten entwickel­
ten Medien und Manuskripte den Ausbildern vorgestellt. ln 
Kleingruppenarbeit wurde exemplarisch mit den Materialien 
gearbeitet. Die vorgetragenen Änderungs· und Ergänzungs­
wünsche werden bei der weiteren Arbeit ber'ücksichtigt. 
Ab Ende des Jahres gehen die entwickelten Materialien suk­
zessive in die Erprobung. Die beteiligten Betriebe setzen die 
Materialien entsprechend ihren Ausbildungspläne'n über eine 
längere Zeit in ihrer betrieblichen Ausbildung ein. Diese Er­
probungszeit wird von uns sozialwissenschaftlich 
ihre Ergebnisse fließen in die weitere Entwicklung und Revi­
sion der Materialien ein. 

Diese Aufzählung macht deutlich, was in diesem Projekt unter 
Zusammenarbeit mit den Betrieben zu verstehen ist: ein auf das 
Notwendigste beschränkte Maß an Kontal<ten, Gesprächen und 
Informationen, wenn man den Begriff der Zusammenarbeit nicht 
überstrapazieren will. Diese Grenzen sind nicht durch mangelndes 

gegenseitiges Interesse, sondern durch die zeitliche Auslastung 
der Projektmitarbeiter und Ausbilder sowie durch den finanziel· 
len Rahmen des Projektes gesetzt. 

2) ln dieser Situation laufen wir natürlich immer wieder Gefahr, 
während der doch recht häufigen kontaktarmen Zeit, mögliche 
Interessen der Betriebe in unserem Sinne zu interpretieren. Ganz 
deutlich ausgesprochen: Unter dem Druck der in unsere alltäg­
liche Projektarbeit eingelassenen Handlungszwänge schleicht sich 
immer mal wieder der Versuch ein, von unseren Vorstellungen, 
wie gute Medien auszusehen hätten, auf die Vorstellungen der 
(welcher?) Ausbilder und Auszubildenden kurzzuschließen. So­
weit wir das bemerken, versuchen wir das dann in Geprächen 
mit verschiedenen Gruppen auszuräumen. 

Hier stellt sich aber grundsätzlich die Frage, welches wie legiti­
mierte Interesse und welche Vorstellung von guten Medien sollen 
sich in den Ausbildungsmitteln durchsetzen: das der 
pe, des Bundesinstituts, der Verbände, der Betriebe, der Ausbil· 
der(innen) und Auszubildenden als den .,Experten des sozialen 
Ortes" [14) betrieblicher Ausbildung sein. Das ist aber leicht ge­
sagt; denn wie erkennt der Projektmitarbeiter diese Interessen? 
Sie sind ja nicht veröffentlicht oder einfach .,objektiv" gegeben. 
Deshalb gibt es auch nicht die Interessen der Ausbilder(innen) 
und der Auszubildenden. Es gibt keinerlei Verlaß auf irgendein 
von der jeweiligen Person losgelöstes Interesse, ja gerade ein in 
Form .,die Praxis verlangt das" geäußertes allgemeines Interesse 
muß verdächtig sein und auf das Interesse seines Sprechers zu­
rückverweisen. Letztlich kann die Projektgruppe nur die Interes­
sen derer wahrnehmen·und berücksichtigen, die sich am Projekt 
beteiligen und dort ihre Beiträge leisten. piese können aber von 
der Projektgruppe nicht einfach hingenommen werden, sondern 
müssen von ihr daraufhin untersucht und diskutiert werden, ob 
sich in ihnen nicht einfach standardisierte Wahrnehmung und 
Konventionen durchsetzen wollen. z. B. so und nicht anders mit 
sich und den Auszubildenden zu verfahren und so eine Ausbil­
dungsrealität organisieren, die hinsichtlich dieses Ausbilders 
auch anders gesehen und gemacht werden könnte. Es muß also 
eine Auseinandersetzung zwischen der Projektgruppe und Aus­
bildern stattfinden, die über ein konventionelles Frage-Antwort­
Spiel hinausgeht, damit sich nicht letztlich selbst verborgene In­
teressen von Ausbildern und Mitarbeftern der Projektgruppe 
durchsetzen und das Projekt gefährden. Ein Beispiel mag das 
verdeutlichen: Auf einer der ersten Tagungen zum Thema Ein­
zelhandel äußerte sich -ein Teilnehmer über die Ausbildungsfä­
higkeit der Jugendlichen im Einzelhandel mit etwa folgenden 
Worten: .,Hier wird so getan, als wollten und könnten die Ju­
gendlichen was lernen. Die wollen aber gar'nicht, außerdem sind 
die zu dumm. Das ist doch alles Schrott, was wir da heutzutage 
bekommen. Früher konnten die noch wenigstens lesen und 
schreiben. Das können die heute ja gar nicht mehr. Und, dann 
sind die auch noch rotzfrech." 

Wie sollen wir als Projektgruppe solche oder ähnliche Äußerun­
gen beurteilen? Sollen wir darüber hinweggehen und das dahin­
terstehende Menschenbild ignorieren? Wir halten uns dann nicht' 
zurück, zu solchen Äußerungen Stellung zu beziehen, wenn wir 
erkennen, daß durch' sie das erklärte Ziel einer qualifizierten Aus-­
bildung nicht erreicht werden kann, vielmehr die Neigung be­
steht, dysfunktionalen Zielen' anzuhängen. Die Ansicht, eine 
solche schlechte Praxis sei nun mal üblich und genau so neutral 
zu behandeln wie andere Einstellungen zu Auszubildenden, 
kann bei den Ausbildern insgesamt genau das Gegenteil von 
Neutralität auslösen; denn eine ntlutrale Einschätzung wird we­
der von denen geteilt, die diese schlechte Praxis leben, noch von 
den Ausbildern, die sie verändern wollen. Man läuft letztlich nur 
Gefahr, für die Bewertung der Praxis durch die Ausbilder blind 
zu werden [15). 
Die Einnahme eines relativistischen Standpunktes zur Qualität 
der Ausbildungspraxis ist häufig nichts anderes als die Weigerüng, 
zur Kenntnis zu nehmen, daß. Ausbilder selbst manche ihrer 
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traditionellen Praktiken mißbilligen. Man nimmt ihnen unter 
Umständen die Möglichkeit, einen Veränderungswilren betrieb­
licher Ausbildu11g, der eine Reaktion auf eine traditionelle, aber 
unbeliebte Praxis darstellt, bei sich selbst wahrzunehmen und 
ihn in eine Zusammenarbeit einzubringen. 

Anmerkungen 

[1 I Weitere Aspekte sind die Dauer und das Arbeitstempo der Beratungs­
tätigkeit. Siehe dazu: Strauss, A.; Fagerha4gh,S.; Suczek, B.; Wiener, 
C.: Gefühlsarbeit. in: Kölner Zeitschrift für Soziologie und Sozial- . 
psychologie, Heft 4, Dezember 1980, S. 629-651. 

[2) Efne ausführliche Darstellung dieser Thematik ist enthalten in einer 
Werkvertragsarbeit von I. Weilnböck: Soziale Qualifikation im Einzel­
handel, April 1980 (Manuskript). 

[3) Siehe dazu auch die Aussagen des Berufsbildungsberichts 1981, 
Schriftenreihe Berufliche Bildung 13 des Bundesministers für Bildung 
und Wissenschaft, S. 46. 

[4) Für den Bereich der Berufskonstruktion hat M. Brater in einem pro­
noncierten Thesenpapier zum Colloquium im BIBB am 01.06.81 
auf die Problematik von Tätigkeitsanalysen aufmerksam gemacht. 
Unseres Erachtens müssen einige der dort angeführten Punkte auch 
für den Medienbereich bedacht werden. Brater, M.: Probleme der 
Berufskonstruktion, Mai 1981, in diesem Heft. 

(5) Wenn ich von .,wir" spreche, so äußere ich mich im Namen der 
Gruppe, die dieses Projekt bearbeitet. 

[6] Das gilt natürlich nicht für die Waren, die schon im Naturzustand 
(z. B. Obst und Gemüse) verkauft werden, sondern für die, die durch 
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Übungsfirmen in der 

mehr oder weniger vielfältige Ver- und Bearbeitungsverfahren aus 
Rohstoffen hergestellt werden (z. B. Textilien). 

[7] Für die berufliche Bildung vornehmlich im Produktionsbereich hat 
E. Neumann hierzu einige bedenkenswerte Ausführungen gemacht. 
Neumann, E.: Probleme, Grenzen und Möglichkeiten produktions­
unabhängiger Berufsausbildung in gewerblich-technischen Berufen 
der Industrie. in: Berufsbildung in Wissenschaft und Praxis, Sonder­
heft, Dezember 1980, S. 18. 
Siehe auch: Hauptgemeinschaft des Deutschen Einzelhandels: Struk­
turpolitisches Programm für den Einzelhandel in den 80er Jahren; 
b:raten und verabschiedet vom Präsidialrat der HDE am 6. Mai 1981, 
S. 31 ff. 

(8] Siehe dazu: Informationsdienst Berufsbildung, Sozialpolitik und 
Arbeitsre.cht der Hauptgemeinschaft des Deutschen Einzelhandels 
vom Juli/ August 1980, S. 126 f. mit der Überschrift ,,Anteil höherer 
Schüler in Ausbildungsberufen des Einzelhandels gestiegen". 

[9] Bruckner, H. B.; Klawe, W.; Maak, H.; Rieckenberg, L.: Lebensziel 
Beruf. Reinbek bei Hamburg, 1980, S. 39. 

[ 10] Hartwig, H .: Jugendkultur. Reinbek bei Hamburg, 1980, S. 100. 
[ 11 I Brater, M.: Berufliche Förderung Jugendlicher. Jn: Berufsbildung in 

Wissenschaft und Praxis, Heft 2/81 ,S. 9. 

[ 12] Siehe dazu: Goffmann, E .: Rahmen-Analyse. Ein Versuch über die 
Organisation von Alltagserfahrungen. Frankfurt/M. 1980, S. 24. 

[13] Engels, A.; Kleinsimon, K. P.; Kühne!, G.: Nonverbales Verhalten 
in Prüfungssituationen: Auf dem Weg zu einem Trainingsprogramm. 
in: Gruppendynamik, Heft 4, 1980, S. 309. 

[14] Horn, K.: Thesen zum Problem der Handlungsforschung für das Col­
loquium im BIBB am 05.03.1981, S. 8 (Manuskript). 

[15] Devereux, G.: Angst und Methode in den Verhaltenswissenschaften. 
Frankfurt/M., Berlin, Wien 1976; hier besonders das Kapitel über 
professionelle Abwehrstrategien, S. 109 ff. 

kaufmännischen Aus- und Weiterbildung 

ln der bildungspolitischen und berufspädagogischen _Diskussion 
wird die Übungsfirma meist .,weit unter Wert gehandelt" [1]. ln 
der kaufmännischen Ausbildung ist sie eher eine Erscheinung am 
Rande. ln der Anpassungsfortbildung für Kaufleute konnte 
sich in den letzten Jahren stärker durchsetzen. ln diesem Beitrag 
wird, ausgehend von den Anfängen der Übungsfirmenarbeit, ein 
Überblick über den gegenwärtigen Stand gegeben, sowie die Dis­
kussion über didaktische Möglichkeiten und Grenzen der Übungs­
firma aufgegriffen. Schließlich wird als ein zentraler Aspekt für 
das Funktionieren der Übungsfirmen die Tätigkeit und Qualifika­
tion des Ausbildungspersonals in den Zusammenhang organisa­
tionsbedingter und adressatenbedingter Einflußfaktoren gestellt. 
Dies ist zugleich der Anknüpfungspunkt für die Arbeit des Bundes­
instituts, das gegenwärtig Modellehrgänge für die Weiterbildung 
von Ausbildern im kaufmännischen Bereich, konkret für Ausbil­
der in Übungsfirmen, in Zusammenarbeit mit der DAG entwickelt 
und erprobt. 

Ähnlich einer Lehrwerkstatt kaim die Übungsfirma praktische 
Kenntnisse und Fähigkeiten für den Kaufmann vermitteln, wobei 
ihre Möglichkeiten in der Spannweite eines Schule und Praxis 
verbindenden und reale Arbeitsplatzerfahrung ersetzenden Lern­
ortes liegen. Die Vorstellung, daß die Übungsfirma eine Verbif)­
dung zwischen einer fundierten theoretischen Aus· bzw. Wetter­
bildung und des handlungsorientierten .,training on the job" 
einer betrieblichen Ausbildung sein könne, also eine Art Experi­
mentalunterricht mit quasi Ernstcharakter, läßt die Übungsfirma 
nicht nur als eine methodische Variante kaufmännischer Aus- UJld 
Weiterbildung erscheinen; es drängt sich die Frage auf, ob mit 
der Übungsfirma ein Lernort gefunden ist, der die berufliche Bi I-

dungdes Kaufmanns an einem einzigen Lernort zuläßt und damit 
die Mängel, die sich aus einem Nebeneinander von Schule und 
Betrieb ergeben, überwindet. 

Die bisher relativ geringe Resonanz, die Übungsfirmen gefunden 
haben, dürfte nicht zuletzt in ihrem überkommenen Image einer 
betriebliche Arbeitsvorgänge nachspielenden ,.Scheinfirma" 
haben, die der .,Jugendbildungsarbeit" bzw. Übungs- und Weiter­
bildungszwecken diene und die nach wie vor - bedingt durch 
unterschiedliche Zielsetzungen der Träger- nur einen sehr gerin­
gen Grad von lnstitutionalisierung aufweist. 

Zur Entstehung der Übungsfirmen 

Die Anfänge der Übungsfirmen gehen bis in das 17. Jahrhundert 
zurück, als in der überwiegend schulischen Kaufmannsausbildung 
durch sog. Übungskontore oder Musterkontore die Anschauung 
und die Konzentration der Lehrgegenstände gesteigert werden 
sollte. Anfang des 20. Jahrhunderts wurde unterdeutschen Schul­
praktikern diese Diskussion mit der' Forderung der Arbeitspäd· 
agogik nach mehr Selbständigkeit der Schüler fortgeführt. Auch 
nach der Neugründung von .,Scheinfirmen" nach 1945 stand 
dieser Gedanke im Vordergrund, wobei als Argument die .,Un­
durchsichtigkeit heutiger Büroorganisation ... und die Kom­
plexität des Wirtschaftsgefüges" sowie der Anspruch nach .,Werk· 
vollendung in praxi" hinzutraten [2]. Dies verstärkte die Erkennt­
nis, daß zu einer beruflichen Befähigung die Vermittlung einzel· 
ner Fachdisziplinen und Theoriegebäude nicht hinreichend sei 
und führte in den fünfziger Jahren in zunehmendem Maße zur 
Einrichtung von Übungskontoren bzw. von Kontor-Übungen in 
kaufmännischen Schulen. Dabei wurden uriter Verwendung 


