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kdnnen. Bei der Festlegung der ausbildungsféahigen Waren-
gruppen ist jedoch zu beachten, daR die fiir einen Waren-
bereich exemplarischen Warenkenntnisse in der betref-
fenden Warengruppe ausgebildet werden kénnen.

Zu 5.: Die Rechtsverbindlichkeit der Pline

Wenn warenspezielle Fertigkeiten und Kenntnisse nicht
in die Verordnung selbst aufgenommen werden, so ist
durch eine Vorschrift der Verordnung die gewiinschte
Verbindlichkeit der Pléne herzustellen. Grundsatzlich
kann den Planen ein Empfehlungscharakter oder eine der
Verordnung gleichgestellte Verbindlichkeit vertiehen wer-
den. Die Bedeutung der warenbezogenen Ausbildung
im Einzelhandel rechtfertigt es, fachlichen Ausbildungs-
plénen durch eine entsprechende Verweisung in der Ver-
ordnung die gleiche Verbindlichkeit mit der Verordnung
selbst zu verleihen. Zum Zeitpunkt des Erlasses der Ver-
ordnung miiBten dann alle Pline vorliegen. Die Pléne
werden im Bundesanzeiger verdffentlicht,

Das Strukturkonzept der fachlichen Ausbildungspline bietet
sich als ein Instrument an, mit dessen Hilfe die Ausprigung all-
gemeiner Arbeitsaufgaben eines Wirtschaftszweiges durch spe-
ziglle Fertigkeiten und Kenntnisse geregelt werden kénnen. Fiir
den Einzelhandel wird diese Ausprigung durch Waren (Waren-
gruppen) und den daran orientierten Fertigkeiten und Kenntnis-
sen bestimmt. Nicht auszuschlieRen ist aber die Ubertragung die-
ses Konzeptes auf andere Berufe, in denen die Aufgaben durch
besondere Arten von Dienstleistungen (z. B. im Transportbe-
reich) oder besondere Technologien (z.B. im Biirobereich)
gepragt werden. Mit fachlichen Ausbildungspldnen kdnnen Aus-
bildungsberufe, die ein weitgehend einheitliches "Aufgabenspek-
trum haben, zusammengefalRt werden. In dieser Perspektive ist
der Aufsatz als ein allgemeiner Beitrag zur Neukonstrukturierung
von Berufen zu lesen.
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Verkaufstatigkeit als soziales Handeln

Konzept und erste Erfahrungen des Projekts Ausbildungsmittel

fiir den Einzelhandel

Seit Januar 1980 fiihrt das BIBB ein Projekt zur Entwicklung
von Ausbildungsmitteln fiir den Einzelhandel durch. Unter Betei-
ligung von Betrieben unterschiedlicher GroRBe werden Aushil-
dungsmittel zunichst fiir die .Bereiche Textil/Bekleidung und
Lebensmittel erarbeitet und erprobt. Der inhaltliche Schwer-

punkt der gegenwiartigen Projektarbeit liegt im Verkauf. Erklér-
tes Zjel des Projekts ist es, Ausbildungsmittel und Vermittlungs-
formen anzubieten, die es den Auszubildenden ermdglichen,
Arbeits- und Handlungsfahigkeit fiir praktische Situationen im
Verkaufsalltag zu erwerben.
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Grundlagen und Absichten des Projektes

1) Die Verkaufstatigkeit ist eine Dienstleistungsarbeit, eine
Arbeit mit und an Menschen: den Kunden. Der Verkdufer muf
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 fiir Berufsbildungsforschung beschreitet mit
diesem Projekt insofern neue Wege, als es bis dahin noch keine
Erfahrungen bei der Entwicklung von Ausbildungsmitteln fiir sol-
che Berufe gesammelt hat, in denen der zwischenmenschliche
Kontakt zum Kernbereich des Arbeitsprozesses gehort. Die pro-
duzierende Arbeit innerhalb eines technischen Berufs — darauf
konzentrierten sich bis heute alle Entwicklungsarbeiten von
Ausbildungsmitteln im BIBB — sieht anders aus: die Arbeit kann
noch so schwierig sein, sie wird nie durch die Antwort dés , bear-
beiteten Objekts'‘ gestort.

Dieser grundsatzliche Unterschied zur produzierenden Arbeit, der
darin besteht, daR Verkaufsarbeit speziell unter Beriicksichtigung
der Reaktionen des Kunden geleistet wird, muB bei einer qualifi-
zierten Aushildung im Einzelhandel immer mitbedacht werden.

2) In der Verkaufstitigkeit werden zwei wesentliche Aspekte

wirksam: ” .

— der Einzelhandelsbetrieb mdchte -Waren verkaufen. Sofern
davon auszugehen ist, daff die Kunden keine hinreichenden
Kenntnisse iber die Gebrauchswerteigenschaft von Waren
haben, mul der Verkaufer demn Kunden die Ware bei Bedarf
erldutern kdnnen. Fiir die Ausbildung heit das: dem Auszu-
bildenden miissen hinreichende Kenntnisse (iber die Waren
seines Verkaufsbereichs vermittelt-werden.

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

[}

Die Eigenart dieser sozialen Beziehung zwischen Verkéaufer und

Kunde liegt darin, da

O sich in der Verkaufssituation véllig oder relativ fremde Per-
sonen gegeniiberstehen. So weill der Verkaufer in der Regel
nichts {ber die Person des Kunden, das heilt {iber seine
Einstellungen, Erwartungen, Efpfindungen und Empfindlich-
keiten;

0 der Kontakt zeitlich begrenzt und nicht auf Wiederholung
oder Dauerhaftigkeit angelegt ist. So kann der Verkaufer
weder lingerfristig mit Gratifikationen rechnen, noch muf
er Sanktionen fir ,,mangelhaftes” Verhalten befirchten;

O der Kontakt primar zweckorientiert und interessengeleitet
ist, das heit, er wird in der Absicht aufgenommen, innerhalb
eines begrenzten Zeitraums einen Kaufwunsch zu realisieren

(1.

Deshalb wird der Verkaufer im allgemeinen der Prdsentation
der Waren Vorrang gegeniiber der Interaktion mit dem Kunden
einrdumen und Zuflucht bei formelhaften Verhaltensweisen
suchen. Die Folgenlosigkeit der meisten Kontakte und die mit
zunehmender Praxiserfahrung eingelibten Verhaltensroutinen
kénnen zusdtzlich dazu beitragen, den Wert eines personenbezo-
genen Verkaufsgesprachs aus den Augen zu verlieren. '

Daf’ aus solchen Verhaltensorientierungen Spannungen zwischen
Kunde und Verkiufer resultieren kénnen, geht der Wahrneh-
mung dabei in der Regel verloren. So kénnen jedoch Empfindun-
gen verletzt werden, z. B. dadurch, dal der Verkdufer die Wiin-
sche des Kunden bei der Auswahl der Ware entwertet mit Worten
wie: ,,aber das trigt man heute nicht mehr” usw. Der Kunde
kann sich auch durch die ausschlieRlich warenbezogene Verkaufs-

tétigkeit als Person ibergangen fiihlen; dominantes Verhalten
des Verkaufers kann Reaktionen entstehen lassen, ,,bearbeitet’’
zu werden. Durch solche und 3hnliche Verhaltensweisen werden
implizite Regeln menschlichen Verhaltens verletzt, obwohl dies
sicher nicht die Absicht des Verkaufers ist.

Schon diese wenigen Hinweise zeigen, dafl die Verkaufsarbeit zu
groRen Teilen soziales Handeln ist. Ausbildung im Einzelhandel
muR deshalb die Forderung sozialer Fihigkeiten einbeziehen.

3) In der Beratungssituation werden Warenkenntnisse nicht unab-
hangig vom Kundenkontakt wirksam. Der Verkdufer kann des-
halb diese Teilqualifikation nicht-funktionsspezifisch einsetzen.
Er ist immer als ganze Person gefordert und 16st auch die ganze
Person des Kunden betreffende Effekte aus. Er strukturiert und
beeinflult in entscheidendem MaRe den VerkaufsprozeR durch

_seine

— sach- und prozeRbezogenen Kenntnisse und Fertigkeiten,
— durch seine Einstellungen und Werthaltungen und
— durch seine situativen Interpretationen,

auch durch das, was er unterldflt oder unbewul8t in dieVerkaufs-
situation einbringt.

Diese ganzheitliche Sichtweise von Berufsarbeit macht deutlich,
daR berufliche Arbeiten den Personen nicht duBerlich bleibt und
lediglich in arbeitsorgdnisatorischen und -inhaltlichen Kategorien
erfallt werden kann. Denn durch Berufsarbeit werden nicht nur
bestimmte Arbeitsinhalte festgelegt, sondern auch bestimmte
Handlungs-, Orientierungs- und Denkweisen. Das hat natiirlich
zur Folge, daR sich die Auszubildenden mit den in das Berufs-
bild eingelassenen Interessenbeziigen, Qualifikationen, aber
auch Handlungszwingen auseinandersetzen und ,,arrangieren”
miissen. Das, was bei ihnen gefordert, ihnen verwehrt und abver-
langt wird, wird schlieBlich zu ihrer Selbstinterpretation. Eine
anregungsarme Ausbildungssituation mit, krdftezehrenden und
monotonen Arbeiten wie Auspacken, Auffiillen, Preisauszeich-
nen usw. wird zu einer Verarmung an eigenen Interessen und
Verhaltensmdglichkeiten fiihren. Dagegerr wird eine abwechs-
lungsreiche, verschiedene Erfahrungen verkniipfende 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 Verkiufern groRe Freiheitsspiel-
rdume, in denen sie selbst — und fiir sie ziemlich folgenlos — ent-
scheiden kdnnen, ob sie z. B. jetzt einen Kunden bedienen wollen
und vor allem, wie sie ihn bedienen wollen, Die Betriebe miissen
also dafiir Sorge tragen, dal8 das Personal nicht nur iiber betriebs-
bezogene Fahigkeiten, Kenntnisse und Fertigkeiten verfiigt, son-
dern {iber eine inhaltlich bestimmte Arbeitsmotivation; Verkau-
fer, die nicht nur fihig, sondern auch bereit sein miissen, beste-
hende Handlungsspielriume wahrend der Beratung situations-
und kundenbezogen aufzufiillen [2].

4) Aus dieser Betrachtungsweise des Verhiltnisses von Person
(Auszubildender) und Arbeitsprozess ergibt sich die wesentliche
BestimmungsgroRe fiir die Qualitat der Berufsbildung im Einzel-
handel: Sie muB sich am Ziel einer Einheit von betrieblicher Lei-
stungsanforderung bei gleichzeitiger Chance zur Erweiterung
individueller Handlungsfahigkeit orientieren [3]. Daraus leiten
sich fiir das Projekt methodisch-didaktische und inhaltliche Ziel-
setzungen ab.

— Methodisch-didaktische Zielsetzungen sind:

(1) Die Konzeption von AusbildungsmaBnahmen, in denen
den Auszubildenden die Orientierung des Ausbildungsprozes-
ses an der alitiglichen Arbeitssituation praktisch deutlich wird.
Dabei muB es das Ziel sein, da® sich die Auszubildenden mit
den Problemen der Arbeitssituation und den eigenen Proble-
men des Berufsalltags auseinapdersetzen und ihnen Handlungs-
zusammenhinge verdeutlicht werden. Das Erkennen und Ein-
schiatzen der eigenen Person und der Arbeitssituation ist eine
Voraussetzung fiir verbessertes Handeln.
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(2) Die Konzeptionvon Lehr-Lern-Situationen, die die direkte
Anwendung des Gelernten ermdglichen. Voraussetzung
dafiir ist, daB Kenntnisse und Fahigkeiten nicht vom gesam-
ten ArbeitsprozeR losgeldst, sondern im Gegenteil als integra-
ler Teil des beruflichen Erfahrungszusammenhanges verstan-
den und vermittelt werden.

(3) Die Entwicklung von Lernverfahren, die diese Einheit
gewahrleisten. Voraussetzung hierfiir ist es, moglichst wettbe-
werbs- und angstfreie Lernsituationen zu organisieren, so dafl
auch Erkenntnisse iiber den ProzeR des sozialen Lernens erwor-
ben und sozialisationsbedingte Tatbestdnde bei den Auszubil-
denden beriicksichtigt werden kdnnen.

— Unter inhaltlichen Gesichtspunkten kann es fiir die betriebli-
che Ausbildung des Verkaufspersonals nicht sinnvoll sein, sich
eng an vorfindbaren Tatigkeitsmerkmalen auszurichten [4].
Vielmehr ist ein Qualifikationsprofil zugrundezulegen, das
den Auszubildenden befdhigt, den von ihm zu gestalteten
Handlungsspielraum innerhalb der Verkaufstitigkeit kreativ
zu nutzen und die ihm von Betrieb und Kunde zugesprochene
Mittlerfunktion unter Beriicksichtigung seiner eigenen Inter-
essenlage auszufiillen.

Ein solches Qualifikationsprofil geht etwa von folgenden Féhig-

keiten aus:

O die Fahigkeit, in Zusammenhangen zu denken,

o die Fahigkeit, Konflikte verninftig auszutragen und die eige-
nen Interessen zu vertreten und

O die Fahigkeit zur Zusammenarbeit und Kommunikation

Orientiert an diesen Inhalten soliten die betriebliche Ausbildung

folgende speziellen Kenntnisse, Fertigkeiten und Fahigkeiten ver-

mitteln.

© warenbezogene und betriebsorganisatorische Kenntnisse und
Fertigkeiten fiir instrumentelles betriebliches Handein,

O die Féhigkeit, eine befriedigende soziale Beziehung zu Kunden
und Kollegen herzustellen,

O die Befdhigung fiir ein erweitertes Anwendungshandeln als
Grundlage fiir Weiterbildung,

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

Damit sind gleichzeitig inhaltliche Anforderungen an die Durch-

fithrung betrieblicher Ausbildung vorgegeben, die iiber eine aus-

schlieBliche Orientierung an vorfindbaren Téatigkeitsmerkmalen
hinausgehen:

{a) Die betriebliche Ausbildung im Verkauf muB Qualifikatio-
nen vermitteln, die sich direkt auf Verkaufssituationen
beziehen,

(b) Die betriebliche Ausbildung im Verkauf muBl aber dariiber
hinaus auch solche Qualifizierungsméglichkeiten bereitstel-
len, die zunachst nur mittelbar mit der einzelnen Verkaufs-
situation zu tun haben, aber als Voraussetzung fiir eine Ar-
beitsfahigkeit des Verkaufers notwendig sind.

(c) SchlieRlich sollte die betriebliche Ausbildung den Stellen-
wert der Tétigkeit des Verkdufers und seines Berufs in
betrieblicher, gesamtwirtschaftlicher und gesellschaftlicher
Hinsicht verdeutlichen,

Die Entwicklung von Ausbildungsmitteln und
Vermittlungsformen

1) Folgende Tatbestdnde missen wir [5] bei der Entwicklungs-
arbeit beriicksichtigen:

Ausbildung am Arbeitsplatz

Auszubildende im Einzelhandel verbringen den groRten Teil ihrer
Arbeitszeit an ihrem Arbeitsplatz im Verkauf. Ihre Tatigkeit ist
in der Regel nicht zu unterscheiden von der alltaglichen Berufs-
arbeit der Verkaufer, die nicht {mehr} in der Ausbildung stehen.
Das heilt: die Ausbildung ist nicht aus dem Gesamtzusammen-
hang des Betriebsalitags herausgehoben. Ausgenommen ist die
Zeit in der Berufsschule und die in der Regel vierstiindige zen-

trale Schulungsveranstaltung.pro Woche in den meisten Mittel-
und GroRbetrieben.

Wir halten die praktische Tatigkeit der Auszubildenden am

Arbeitsplatz, ausgehend von den in diesem Vorgehen liegenden

Maoglichkeiten, fiir wertvoll:

— der Auszubildende kann das BewuBtsein entwickeln, etwas
Sinnvolles zu tun;

— neue Kenntnisse und Erfahrungen kénnen 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 koénnen sich Mo-
tivationen ausbilden und stabilisieren, Kenntnisse zu erwer-
ben, zusdtzliche Fertigkeiten und Fiahigkeiten auszubilden.

Andererseits kann das ,,Hineingeworfensein’ in die Ernstsitua-

tion des Betriebes, ohne eine verantwortungsvolle fachliche und

padagogische Begleitung, dazu fithren, daB die Auszubildenden
eine ihren Voraussetzungen entsprechende Einstiegschance gar
nicht erhalten und MiRerfolgs- und Versagenserlebnisse dazu fiih-
ren, da diese grundsatzlich wertvolle Ausbildungsméglichkeit
nicht genutzt werden kann. Erst wenn am Arbeitsplatz die Ent-
wicklungsbedingungen der Auszubildenden mitbedacht werden
und bewuRt geplantes Lernen erfolgt, kann der Arbeitsplatz zum
Lernort werden.

Ausbildung in zentralen betrieblichen Schulungsveranstaltungen

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

— ein erheblicher Zeitanteil der zentralen Schulungsveranstal-
tungen darauf verwendet wird, priifungsrelevante Stoffgebiete,
die auch in der Berufsschule vermittelt werden, zu ,,pauken’’,
um, wie Betriebsvertreter sagten, sicherzustellen, daR die Aus-
zubildenden die AbschuBpriifung bestehen;

— ein weiterer nicht unbedeutender Zeitanteil auf die Vermitt-
lung betriebsspezifischer organisatorischer Abldufe verwendet
wird;

~— innerhalb von zentralen Schulungsveranstaltungen Waren-
kenntnisse dhnlich wie in der Berufsschule vermittelt wer-
den, das heillt in aller Regel déduktiv: Man vermittelt zunéichst
Kenntnisse von Rohstoffen, aus denen mehr oder weniger
alle Waren [6] eines Bereiches hergestellt werden, z. B. fiir
den Bereich Textil/Bekleidung Kenntnisse iber die Rohstoffe
Wolle, Baumwolle usw., wendet sich dann den Herstellungs-,
Veredelungs- und Ausriistungsverfahren zu, iiberlaBt aber in
der Regel den schwierigen ProzeR der Umsetzung dieser fiir
den Auszubildenden abstrakten Kenntnisse auf das zu verkau-
fende Produkt, z. B. den Herrenanzug oder den Damenman-
tel dem Auszubildenden selbst. Hinzu kommt, daR der Aus-
zubildende auch mit den Schwierigkeiten allein gelassen wird,
seine Warenkenntnisse im Kontakt mit dem Kunden ange-
messen, das heillt unter Beriicksichtigung des Beziehungs-
aspekts Kunde — Verkaufer, einzubringen. Hier wird deutlich,
daR Praxisnihe in der Ausbildung nicht schon durch die bloRe
Zugehorigkeit zu der Institution , Betrieb” gewdhrleistet ist -
[7]- '

In vielen GroRbetrieben 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 vielfaltige andere

Aufgaben zu erfiillen. Sie sind haufig auch noch Einkaufer und

' in dieser Tatigkeit viel auf Reisen, Als Einkaufer erwerben und

erneuern sie sich stdndig ihr warenbezogenes Fachwissen. Diese
Kenntnisse den Auszubildenden’zu vermitteln, bleibt ihnen aber
hiufig nicht die Zeit, so daR sie diese Aufgabe an Substituten
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oder Erstverkiuferinnen und -verkiufer abgeben. Letztere flihlen
sich dann haufig allein gelassen. So treten die Schwierigkeiten
auf, die wir auf der Seite 23 unter Ausbildung am Arbeitsplatz
beschrieben haben.

Die Bildungsvoraussetzungen der Auszubildendgn
Auszubildende im Einzelhandel sind in ihrer Mehrzahl Haupt-
schiiler. Die derzeitige Arbeitsmarktlage erlaubt es aber noch vie-
len Betrieben, vermehrt Realschiiler einzustellen [8]. Die Betriebs-
besichtigungen ergaben, daR auch Kieinbetriebe von dieser Mog-
lichkeit gern Gebrauch machen. Nun kann man angesichts der
geburtenschwachen Jahrgénge diesen Trend nicht extrapolieren.
Vielmehr muf in den nichsten Jahren damit gerechnet werden,
daB — nicht zuletzt auch wegen des nicht sehr hohen Ansehens
des Verkauferberufes, der relativ geringen Verdienstmdglichkei-
ten und der fiir viele unbefriedigenden Arbeitszeitregelung —
Realschiiler attraktivere Berufe wahlen und deshalb dem Einzel-
handel fast nur noch Hauptschiler zur Verfiigung stehen wer-
den. In einigen Branchen, vor allem in solchen mithohem Selbst-
bedienungsanteil, muBl sogar damit gerechnet werden, daR selbst
Hauptschiiller nur schwer zu bekommen sein werden und des-
halb verstirkt Sonderschiiler diesen Beruf ergreifen werden, Auf
der anderen Seite ist damit zu rechnen, dal beratungsintensive
Betriebe erhebliche Anstrengungen unternehmen werden, um
die Attraktivitadt ihrer Ausblldungsplatze fiir die Jungendlichen
so zu_verbessern, daB die Verkiuferausbildung im Vergleich zu
anderen Berufen eine gleichwertige Alternative wird.

Aus diesen Griinden erscheint es berechtigt, bei der Entwicklung
von Aushildungsmitteln die Zielgruppe , Hauptschiiier” anzu-
sprechen.

Motivations- und Sozialisationslage von Hauptschiilern

Nach allem, was-wir iber Lern--und Verhaltensgewohnheiten
von Hauptschiilern wissen, miissen wir tavon ausgehen, daB
sie in der Regel leseungewohnt (oder -unwillig) sind und Sprach-
schatz, Abstraktions- und Generalisierungsvermdgen oftmals
eingeschrankter sind, als dies bei Realschiifern der Fall ist,
— sie die Schule und das schulische Lernen ,satt’” haben,

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

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

,.Tatsdchlich haben wir bei Realschiilern in starkerem MaRe Ver-

drangungsmechanismen dort beobachtet, wo Hauptschiiler auf-

grund hergesteliter Betroffenheit konkrete Handlungsstrategien
entwickeln. Offensichtlich sind Realschiiler aufgrund andersgear-
teter schulischer Sozialisation eher in der Lage, eine Diskussion
nur theoretisch zu fiihren und sich selbst und die eigenen persén-
lichen Perspektiven, Bediirfnisse und Angste zuriickzuhalten.
Von daher sind Prinzipien des Lernens durch Erfahrung und
Betroffenheit mit Realschiilern miihsamer zu realisieren’ [9].

Die Rede von der eingeschrankten Sprache von Hauptschiilern
kénnte nun zu der These verfithren, dall ihre Sprache nicht ent-
wicklungsfahig sei. ,,Das aber wire ein grundlegendes MiRver-
stindnis. Sie ist es nur nicht zuerst als Medium verallgemeinern-
den Denkens, und sie ist nicht in erster Linie Erkenntnis- und
Kommunikationsmedium iiber situationsferne Bedeutungszu-
sammenhénge, sondern dient primér der Interpretation gegen-
wartiger Situationen. Aber auch das wiare zu wenig: denn in diese
Sprachtitigkeit werden natiirlich ferne und abstrakte Sachver-
halte mit einbezogen. Doch wird im Sozialisationsproze det
Arbeiterjugendlichen ein Sprachgebrauch angelegt, der die Be-
reitschaft zu sprechen (und aufzunehmen d. V.) an die Erfor-
dernisse der Situation bindet, wihrend es in der Mittelschicht-
sozialisation geradezu wesentlich ist, situationsunabhangige In-
halte 2u suchen und die Fahigkeit zu entw'fckeln, tiher alle

Sachverhalte ohne Interesse in einer angemessenen Form spre-

,¢hen zu kdnnen” [10].

2) Wir entwickeln deshalb die Ausbildungsmittel so, dafR
durch ihren Einsatz Lernsituationen geschaffen werden konnen,
die an vorherige Erfahrungen, Meinungen und Einstellungen der
Auszubildenden ankniipfen und die ihnen Méglichkeiten zur
Verarbeitung anbieten. Das erreichen wir zunichst dadurch,
daB in der inhaltlichen Vermittlung nicht deduktiv oder fachsy-
stematisch vorgegangen wird, sondern phinomenologisch; das
heiBt, 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-
zeR des Beobachtens und Entdeckens zu der Erkenntnis fiihren
sollen,

— daB es notwendig ist, griindliche Warenkenntnisse zu besitzen,
nicht nur, um den Kunden angemessen fachlich zu beraten,
sondern auch, um dem Auszubildenden das Gefiihl zu geben:
ich wei um die Dinge, mit denen ich mich beruflich beschaf-
tige und kann mir dieses Wissen durch Ausdauer und Konzen-
tration erwerben;

— daB es in der Verkaufsarbeit nicht nur darum geht, das zu tun,
was er sich als Verkaufer vorstellt oder gern tun méchte, son-
dern auch um das, was der Kunde will und was seiner Person
entspricht, und daR es deshalb notwendig ist, die dazu erfor-
derlichen Basisfdhigkeiten einzuiiben, wie Beherrschtheit,
Selbstkontrolle und vor allem die Fahigkeit, die Balance zu
halten zwischen einem einfiihlenden Verstandnis in den Kun-
den und einer aktiven eingreifenden Gestaltung des Verkaufs-
prozesses [11];

-~ daB es fir die Verkaufstitigkeit wenig niitzt, wenn er Waren-
kenntnisse und soziales Verhalten isoliert voneinander erwirbt,
denn die Warenkenntnisse werden niemals unabhingig vom
Kundenkontakt wirksam. Es bedarf also eigener Ubung, 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 ersteilt werden, dann wird unter der Uber-
schrift ,,Verkaufsgesprich in der Herrenkonfektion” 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
Unterthemen, wie z. B. Anzuge Miéntel, Oberhemden usw. Ohne
hier Anspruch auf Vollstandigkeit zu erheben, wollen wir deshalb
zu den wichtigsten Unterthemen Ausbildungsmittel erstellen. So
gibt es zur Zeit ein Themenheft ,,Anziige”, 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
Griinden auf eine ,,handwerkliche’” Griindlichkeit Wert gelegt.
— in den Materialien werden Ubungen angeboten, die die Um-
setzung des erworbenen warenbezogenen Wissens auf die
konkrete Verkaufssituation erméglichen. Ziel dieser Ubungen
ist es, den Zusammenhang von Warenwissen und sozialem
Handeln in der Verkaufssituation sichtbar zu machen,

— Die warenbezogenen Materialien sind so gegliedert, da dem
Auszubildenden gleich zu Anfang das Produkt, so wie es im
Verkauf- erscheint, z. B. der Anzug, in seinen Auspragungen
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bildlich (zeichnerisch) und verbal vorgestellt und in seinen
Einzelheiten beschrieben wird. Ziel ist dabei, die Trenhung
von Theorie {(Warenwissen) und Praxis (das zu verkaufende
Produkt) in den Ausbildungsmitteln méglichst 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 imnier einem er-
lebten Verkaufsgespriach nachgestelit wird. Damit wird ein
Material hergestellt, welches, aufbauend auf der Simulation
realer Situationen, éin Gesprach {iber Verhalten in Verkaufs-
situationen anhand eines konkreten Falles erlaubt. Es ist da-
mit auch sichergestellt, daR Ausbilder(innen) und Auszubil-
dende ein und dieselbe Situation vor Augen haben und sie
sich auf diese als kldrende Veranschaulichungen [12] immer
wieder beziehen kénnen.

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

~— AuBerdem steht das Videoband als z. B. kritikwiirdiges oder
befriedigendes Beispiel fir Verkdufer- und Kundenverhalten
jederzeit und unveréndert zur Verfiigung [13].

Ein wesentliches Moment des Videoeinsatzes ist die Konfronta-
tion mit der eigenen beruflichen Rolle, die sich in Betroffenheits-
reaktionen verbaler und nonverbaler Art &uRRern kann. Diese Be-
troffenheit kommt wohl dadurch zustandé, daR die Auszubilden-
den und Ausbilder mit Hilfe des Videobandes oft zum ersten
Mal routinisiertes Verkauferverhalten (die Verkauferrolle auf
dem Videoband wird immer von einem echten Verkaufer gespielt)
in einer Weise und Eindringlichkeit wahrnehmen, in der sie sonst
Verhaltensweisen an sich oder an Kollegen nicht beobachten
{(kdnnen)s Deutlich wurde der Projektgruppe diese Betroffenheit
bei der Vorflihrung des ersten produzierten Videostreifens auf
einer Tagung mit den am Projekt beteiligten Ausbildungsbetrie-
ben: Der erste Durchlauf des Streifens |Gste bei den anwesenden
Ausbiidern spontane und vielfédltige Reaktionen (Heiterkeit, Ver-
legenheit, Zustimmung und Ablehhung) aus. Solche Betroffen-
heit bigtet in der konkreten Ausbildungssituation die Chance,
die Auszubildenden aus ihrer Reserve herauszulocken und sie zu
motivieren, Gber eigene Erfahrungen im Verkauf nachzudenken
/und zu berichten.

§) Parallel zu jedem Videostreifen wird ein Themenheft entwik-
kelt. Es entspricht im Kern der Situationsschilderung des Video-
streifens. Urspriinglich, das heif3t in der ersten Projektkonzeption,
war dieses . Themenheft eher als eine ,,Notldsung” fiir die Betrie-
be gedacht, die zwar Interesse an den Themen haben, aber keine

Wiedergabegerdte zum Abspielen der Videobéander besitzen. im

Laufe der Entwicklungsarbeiten wurde uns aber immer klarer,

daR die Themenhefte €in wichtiger Medienbaustein sind:

— Sie haben eine Unterstlitzungsfunktion fiir den Videostreifen
insofern, als jedes Themenheft iiber die auch im Videostrei-
fen geschilderte Verkaufssituation hinaus eine ausfiihrliche
Einfithrung iiber Absichten und Lernziele enthalt und durch
Fragen und Arbeitsauftrige auf probiematische Situationen
dnnerhalb der Szenen sowie auf mogliche eigene Erlebnisse
verweist,

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

ist aber gleichzeitig auch ein flichtiges Medium, so daR 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 iiberholt 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,

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

Auf der anderen Seite wurde einpragsam deutlich, daRR bestimm-
te Verhaltensweisen nicht durch Standbilder wiedergegeben wer-
den kdnnen. So wollten wir Bilder aus einer Szene aufnehmen,
in der der Kunde sich positiv, aber nichtsprachlich, {iber einen
Anzug &uRert. Da der Kunde eine stereotype Mimik besaR, das
heiBt die gleiche mimische Ausdrucksform fiir positive wie
negative Reaktionen zeigte und sich nur gestisch unterschiedlich
verhielt — durch leichtes Kopfnicken fiir Zustimmung, was man
ja nicht durch ein oder mehrere Standbilder wiedergeben kann
— gelang eine solche Darstellung iiber Fotografie nicht.

DaR die vom Fernseher abgenommenen Bilder qualitativ ein biRk-
chen schlechter sind als direkt aufgenommene, — man sieht die
Fernsehumrandung und die typischen Fernsehzeilen — stort uns
nicht sehr. Wir sehen darin auch einen positiven Aspekt, ndmlich
einen bildlichen Verweis auf die zugehdrige Videosequenz.

6) Uber die themenbezogenen Ausbildungsmittel hinaus gibt es
sowohl im warenbezogenen als auch im sozialen Bereich Inhalte
und Problemstellungen, die nicht ausschlielich einem Thema
wie z. B. Herrenkonfektion zugeordnet werden kénnen. Bezogen
auf Textil/Bekleidung sind das z. B. im Bereich der Warenkennt-
nisse Inhalte wie Bindungsarten, Stoffe, GroRen und im Bereich
sozialen Verhaltens Probleme zur Rolle des Verkiufers, der Typi-
sierung von Kunden usw. Diese Inhalte werden in themeniiber-
greifenden Ausbildungsmitteln'behandelt. Wir nennen sie Begleit-
hefte, weil sie themenbegleitend wahrend der Ausbildung einge-
setzt werden sollen. Zur Zeit existiert ein Begleitheft zum
personenbezogenen Verkaufsgespach. Dieses Heft handelt von
den Erfahrungen der Auszubildenden in ihrem Beruf und stellt
Verbindungen zu anderen Lebensbereichen her. Es will Denkan-
stdBe geben, das eigene Verhalten im Verkauf {und dariiber
hinaus) und das des Kunden besser zu verstehen und zu beurtei-
len. Es gibt Anregungen, wie Auszubildende durch Ubungen und
Spiele in der Gruppe zu einem besseren Verstandnis der Verkaufs-
situation gelangen kénnen, Als Material wurden unter anderem
Karikaturen, Bildergeschichten, verschiedenartige Spiele {Priori-
taten-; Meinungs-, Rollenspiele), Zitate aus Biichern, Anekdoten
aus der Presse, Werbespriiche usw. herangezogen und inhaltlich
und gestaltmaRig zu Themen aus dem Verkaufsbereich geordnet.

7) Handlungsfahigkeit von Auszubildenden im Einzelhande! zu

" vergréBern, kdnnen aber noch so gut entwickelte Ausbildungs-

mittel allein nicht leisten. Esist notwendig, daR sich Ausbilderin-
nen und Ausbilder fiir den gelingenden Einsatz der Medien ver-
antwortlich fiihlen. Das setzt allerdings voraus, daR wir als Ent-
wickler die Ausbilder nicht als personales Medium begreifen,
sondern als Personen, von deren iberlegter Beteiligung die sinn-
volle Nutzung des Medienangebots abhéngt. Wir haben deshalb
alle Konzepte, wie z. B. die in den 70er Jahren diskutierten Leit-
medien.oder Medienverbundsysteme nach dem Direct-Teaching-
Model! als mediendidaktische Ansitze fiir das Projekt abgelehnt;
denn der Ausbilder muR entsprechend diesen Ansdtzen seine
Planungen und sein Tun nach diesen Systemen ausrichten; er ist
,.Vollender” der weitgehend von den Medienentwicklern geplan-
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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-
tiert, Das bedeutet aber, da’ der Ausbilder die Ausbildung selb-
standig organisieren muB, und zwar so, daR die durch die Ausbil-
dungsmittel dargestellten oder angeregten Vorgdnge wissens-
und verhaltensmaBig in der Gruppe zwischen Ausbilder und
Auszubildenden besprochen und handelnd nach- oder weiter-
vollzogen werden kdnnen.

Um den Ausbildern diese Arbeit zu erleichtern, stellen wir zu je-
dem warenbezogenen Themenheft und zu jedem Begleitheft fiir
Auszubildende jeweils auch ein Ausbilderexemplar mit didakti-
schen Hinweisen, Merkblattern usw. her. Dariiber hinaus wird zur
Zeit an einem Ausbilderleitfaden gearbeitet, in dem uriter ande-
rem Vorschlige zur Planung und Durchfiihrung von Ausbildungs-
abschnitten mit Hilfe der erarbeiteten Ausbildungsmittel 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 anschlieBend zu Ausbildungsmitteln zu kommen, die
von allen Beteiligten getragen werden und inhaltlich und metho-
disch-didaktisch zu einer besseren L&sung des Ausbildungspro-
blems beitragen als sie die gegenwirtige Praxis darstellt.

Da die beteiligten Betriebe iiber die Bundesrepublik und Berlin

verstreut sind, kann die Zusammenarbeit nicht die Intensitat er-

reichen, die notwendig ware, um eine stabile Gruppe zwischen

Projektmitarbeitern und Ausbildern herzustellen. Die Zusam-

menarbeit bezieht sich also nicht auf die alltégliche Projektar-

beit, sondern 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 Proiekfes besprochen. Wesentliches Ergebnis dieser
Tagung war, daR die urspriinglich eingeschlagene Richtung,
zunichst betriebswirtschaftliche Inhalte zu behandeln, aufge-
geben wurde zugunsten einer Orientierung am Verkauf.

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

— Diese Konzeption wurde mit Betrieben auf einer Tagung aus-
flihrlich besprochen und verabschiedet.

— Nach dieser Tagung wurden Fallbeispiele alltdglicher 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 vorgestelit. In
Kleingruppenarbeit wurde exemplarisch mit den Materialien
gearbeitet. Die vorgetragenen Anderungs- und Ergénzungs-
wiinsche werden bei der weiteren Arbeit beriicksichtigt.

— Ab Ende des Jahres gehen die entwickelten Materialien suk-
zessive in die Erprobung. Die beteiligten Betriebe setzen die
Materialien entsprechend ihren Ausbildungsplénen Uber eine
langere Zeit in ihrer betrieblichen Ausbildung ein. Diese Er-
probungszeit wird von uns sozialwissenschaftlich begleitet;
ihre Ergebnisse flieRen in die weitere Entwicklung und Revi-
sion der Materialien ein.

Diese Aufzahlung macht deutlich, was in diesem Projekt unter
Zusammenarbeit mit den Betrieben zu verstehen ist: ein auf das
Notwendigste beschriankte MaR an Kontakten, Gesprichen und
Informationen, wenn man den Begriff der Zusammenarbeit nicht
iberstrapazieren 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) In dieser Situation laufen wir natiirlich immer wieder Gefahr,
wihrend der doch recht hdufigen kontaktarmen Zeit, mogliche
Interessen der Betriebe in unserem Sinne zu interpretieren. Ganz
deutlich ausgesprochen: Unter dem Druck der in unsere alltig-
liche Projektarbeit eingelassenen Handlungszwénge schleicht sich
immer mal wieder der Versuch ein, von unseren Vorstellungen,
wie gute Medien auszusehen hétten, auf die Vorstellungen der
(welcher?) Ausbilder und Auszubildenden kurzzuschlieRen. So-
weit wir das bemerken, versuchen wir das dann in Geprichen
mit verschiedenen Gruppen auszurdumen,

Hier stellt sich aber grundsatzlich die Frage, welches wie legiti-
mierte Interesse und welche Vorstellung von guten Medien sollen
sich in den Ausbildungsmitteln durchsetzen: das der Projektgrup-
pe, des Bundesinstituts, der Verbédnde, 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 veréffentlicht oder einfach ,,objektiv’’ gegeben.
Deshalb gibt es auch nicht die Interessen der Aushilder(innen)
und der Auszubildenden. Es gibt keinerlei Verlall auf irgendein
von der jeweiligen Person losgelstes Interesse, ja gerade ein in
Form ,,die Praxis verlangt das’’ geduBertes allgemeines Interesse
mufl verdachtig sein und auf das Interesse seines Sprechers zu-
riickverweisen, Letztlich kann die Projektgruppe nur die Interes-
sen derer wahrnehmen-und beriicksichtigen, die sich am Projekt
beteiligen und dort ihre Beitrdge leisten. Diese kdnnen aber von
der Projektgruppe nicht einfach hingenommen werden, sondern
miissen von ihr darauthin 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-
dungsrealitdt organisieren, die hinsichtlich dieses Ausbilders
auch anders gesehen und gemacht werden kénnte. Es muB also
eine Auseinandersetzung zwischen der Projektgruppe und Aus-
bildern stattfinden, die iiber ein konventionelles Frage-Antwort-
Spiel hinausgeht, damit sich nicht letztlich selbst verborgene in-
teressen von Ausbildern und Mitarbeitern der Projektgruppe
durchsetzen und das Projekt gefdhrden. Ein Beispiel mag das
verdeutlichen: Auf einer der ersten Tagungen zum Thema Ein-
zelhandel duBerte sich ein Teilnehmer (iber die Ausbildungsfa-
higkeit der Jugendlichen im Einzelhandel mit etwa folgenden
Worten: ,,Hier wird so getan, als wollten und kénnten die Ju-
gendlichen was lernen. Die wollen aber gar'nicht, auRerdem sind
die zu dumm. Das ist doch alles Schrott, was wir da heutzutage
bekommen. Friiher konnten die noch wenigstens lesen und
schreiben. Das konnen die heute ja gar nicht mehr. Und dann
sind die auch noch rotzfrech.”

Wie sollen wir als Projektgruppe solche oder dhnliche AuRerun-
gen beurteilen? Sollen wir dariiber hinweggehen und das dahin-
terstehende Menschenbild ignorieren? Wir halten uns dann nicht’
zuriick, zu solchen AuRerungen Stellung zu beziehen, wenn wir
erkennen, dal® durch'sie das erklarte Ziel einer qualifizierten Aus-
bildung nicht erreicht werden kann, vielmehr die Neigung be-
stéht, dysfunktionalen Zielen anzuhingen. Die Ansicht, eine
solche schlechte Praxis sei nun mal iiblich und genau so neutral
zu behandeln wie andere Einstellungen zu Auszubildenden,
kann bei den Ausbildern insgesamt genau das Gegenteil von
Neutralitit ausiésen; denn eine néutrale Einschatzung wird we-
der von denen geteilt, die diese schlechte Praxis leben, noch von
den Ausbildern, die sie verandern wollen. Man lduft letztlich nur
Gefahr, fir die Bewertung der Praxis durch die Ausbilder blind
zu werden [15].

Die Einnahme eines relativistischen Standpunktes zur Qualitit
der Ausbildungspraxis ist haufignichts anderes als die Weigerting,
zur Kenntnis zu nehmen, daB. Ausbilder selbst manche ihrer
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traditionellen Praktiken miRbilligen. Man nimmt ihnen unter
Umstdnden die Mdglichkeit, einen Veradnderungswillen betrieb-
licher Ausbildung, der eine Reaktion 4uf eine traditionelle, aber
unbeliebte Praxis darstellt, bei sich selbst wahrzunehmen und
ihn in eine Zusammenarbeit einzubringen.
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kaufmannischen Aus- und Weiterbildung

In der bildungspolitischen und berufspiddagogischen Diskussion
wird die Ubungsfirma meist ,,weit unter Wert gehandelt” [1]. In
der kaufménnischen Ausbildung ist sie eher eine Erscheinung am
Rande. In der Anpassungsfortbildung fiir Kaufleute konnte sie
sich in den letzten Jahren stiirker durchsetzen. In diesem Beitrag
wird, ausgehend von den Anfingen der Ubungsfirmenarbeit, ein
Uberblick iiber den gegenwiirtigen Stand gegeben, sowie die Dis-
kussion iiber didaktische Méglichkeiten und Grenzen der Ubungs-
firma aufgegriffen. SchlieRlich wird als ein zentraler Aspekt fiir
das Funktionieren der Ubungsfirmen die Tatigkeit und Qualifika-
tion des Ausbildungspersonals in den Zusammenhang organisa-
tionsbedingter und adressatenbedingter EinfluRfaktoren gestelit.
Dies ist zugleich der Ankntipfungspunkt fiir die Arbeit des Bundes-
instituts, das gegenwirtig Modellehrgange fiir die Weiterbildung
von Ausbildern im kaufminnischen Bereich, konkret fiir Ausbil-
der in Ubungsfirmen, in Zusammenarbeit mit der DAG entwickelt
und erprobt.

Ahnlich einer Lehrwerkstatt kann die Ubungsfirma praktische
Kenntnisse und Fahigkeiten fiir den Kaufmann vermitteln, wobei
ihre Mdglichkeiten in der Spannweite eines Schule und Praxis
verbindenden und reale Arbeitsplatzerfahrung ersetzenden Lern-
ortes liegen. Die Vorstellung, daB die Ubungsfirma eine Verbin-
dung zwischen einer fundierten theoretischen Aus- bzw. Weiter-
bildung und des handlungsorientierten ,training on the job”
einer betrieblichen Ausbildung sein kénne, also eine Art Experi-
mentalunterricht mit quasi Ernstcharakter, 133t die Ubungsfirma
nicht nur als eine methodische Variante kaufménnischer Aus- und
Weiterbildung erscheinen; es dringt sich die Frage auf, ob mit
der Ubungsfirma ein Lernort gefunden ist, der die berufliche Bil-

dung des Kaufmanns an einem einzigen Lernort zuldRt und damit
die Mangel, die sich aus einem Nebeneinander von Schule und
Betrieb ergeben, iberwindet.

Die bisher relativ geringe Resonanz, die Ubungsfirmen gefunden
haben, diirfte nicht zuletzt in ihrem iberkommenen Image einer
betriebliche Arbeitsvorgange nachspielenden |, Scheinfirma’’
haben, die der ,,Jugendbildungsarbeit” bzw. Obungs- und Weiter-
bildungszwecken diene und die nach wie vor — bedingt durch
unterschiedliche Zielsetzungen der Tréger — nur einen sehr gerin-
gen Grad von Institutionalisierung aufweist.

Zur Entstehung der Ubungsfirmen

Die Anfinge der Ubungsfirmen gehen bis in das 17. Jahrhundert
zuriick, als in der Gberwiegend schulischen Kaufmannsausbildung
durch sog. Ubungskontore oder Musterkontore die Anschauung
und die Konzentration der Lehrgegenstande gesteigert werden
sollte. Anfang des 20. Jahrhunderts wurde unter deutschen Schui-
praktikern diese Diskussion mit der'Forderung der Arbeitspad-
agogik nach mehr Selbstandigkeit der Schiiler fortgefiihrt. Auch
nach der Neugriindung von ,Scheinfirmen’ nach 1945 stand
dieser Gedanke im Vordergrund, wobei als Argument die ,,Un-
durchsichtigkeit heutiger Biiroorganisation . . . und die Kom-
plexitat des Wirtschaftsgefiiges" sowie der Anspruch nach ,Werk-
vollendung in praxi” hinzutraten [2]. Dies verstirkte die Erkennt-
nis, dafl zu einer beruflicheh Befdhigung die Vermittlung einzel-
ner Fachdisziplinén und Theoriegebiude nicht hinreichend sei
und fiihrte in den fiinfziger Jahren in zunehmendem MaRe zur
Einrichtung von Ubungskontoren bzw. von Kontor-Ubungen in
kaufmannischen Schulen. Dabei wurden unter Verwendung



