Ergänzende Materialien zum Tagungsbericht „Warenkunde- und Technologietage Berlin 2008“

Wilfried Malcher, Hauptverband des Deutschen Einzelhandels (HDE), auf den Warenkunde- und Technologietagen Berlin 2008:

„Warenkaufkaufleute benötigen wie Verkäufer Warenkenntnisse. Warenkunde, die Vermittlung und der Erwerb von Warenkenntnissen ist ein Kernbereich der Ausbildungsordnung Einzelhan​delsberufe von 2004 – auch wenn das Wort „Warenkunde“ selbst nicht auftaucht. Anders lau​tende Interpretationen von Ausbildungsordnung und Rahmenlehrplan stehen nicht im Einklang mit Intentionen der Neuordnung und dem Inhalt der beiden Ordnungsmittel“1).

1) Warenkunde für Warenkaufleute, Beitrag für die Warenkunde- und Technologietage der Deutschen Gesellschaft für Warenkunde- und Technologie (DGWT) am 07.11.2008 in Berlin. In: FORUM WARE 36/2008, S. 76
Thomas Hoof (Manufactum) im Interview (in: Brand eins  01/2003, S. 88):

( ... )

Wer bei Ihnen einkauft, erfährt erst einmal eine Menge über die Produkte, die da zur Aus​wahl stehen. Wo buddeln Sie dieses Warenwissen aus?

Zumeist bei unseren Lieferanten. Im besten Fall ist ein Hersteller wirklich von seinem Pro​dukt und seiner Produktionsweise beseelt. Und dann weiß er auch eine Menge zu erzählen, was er da herstellt.

Ist das der Mehrwert von Manufactum?

Sicher, Warenkundliches mitzuliefern ist ja eine vom normalen Handel völlig abweichende Pro​duktkommuni​kation.

Wie sind Manufactum-Kunden?

Offenbar wissbegierig. Oder anspruchsvoll in einem umfassenden kulturellen Sinn. Oder sie sind es leid, von der Werbung wie völlige Trottel angesprochen werden. Ansonsten lassen sie sich mit den üblichen Marketing-Typologien nicht beschreiben. Auch soziografisch sind sie nicht zu ver​orten.

( ... )

______________

Der Tagungsbericht findet sich in FORUM WARE 36/2008, S. 71 - 92

„Weiß denn keiner mehr Bescheid?"*)
Rehrücken mit Maronen. Da wüßte man doch gern, was gemeint ist, und spricht die freundliche junge Bedie​nung an. „ Wieso?" fragt sie zurück. „Maronen halt!" Ja — aber Pilze oder Kasta​nien? Sie runzelt die Stirn und sagt: „Dann stünde da doch Makronen. Oder?" Müßte sie's nicht wissen? Darf jemand, der nur kellnert, keine blasse Ahnung vom Gemüse und vom Wein haben oder woher der Schellfisch heute kommt? „Warum wollen Sie denn das wissen?" lautet die ver​blüffte Gegenfrage in diesem Fall.

Das ähnelt den Erlebnissen beim Kauf auch ganz normaler Elektrogeräte. „Wie funktioniert das?" fragt man ahnungslos den (wie man denkt) Fachverkäufer im Fachgeschäft. Und schon sehen wir den Kunden und den Verkäufer einträchtig die Gebrauchsanweisung entfalten, wobei ihnen das Phantasiedeutsch der Hersteller aus Taiwan noch mehr Schwierigkeiten macht als die Handhabung von Schieberchen und Knöpfchen mit so winzigen Rillen, daß nur Zwergenfinger sie bedienen könnten.

Ja, weiß denn keiner mehr Bescheid? Manchmal bietet einer an, „den Chef zu fragen". Oder man bekommt versichert - meist als Antwort auf die Frage nach dem Material von Damenober​bekleidung- „das trag' ich sel​ber!" Das ist natürlich tröstlich, doch da ich nicht wissen will, ob man in diesem Pulli oder Mantel überlebt, kann sich die Verkäuferin ihre Auskunft an den Hut stecken.

Mich ärgert das, denn ob ich 20 Mark für den Schellfisch oder 2000 Mark für eine Stereoanlage ausgeben muß: Ich will wissen, wofür mein Geld, das ich auch nicht auf der Straße finde und brav versteuert habe, über die Theke geht. Ich will wissen, ob ich beim Kauf eine Wahl habe oder nicht. Ich will mit einem Profi seines Berufes sprechen, über Pilze und Pelze und meinet​wegen Plunder, und erwarte Profis dort, wo ich noch, wie es ja heißt, bedient werde. Im SB-Schuppen und im Großmarkt bin ich Einzelkämpfer, das weiß ich und richte mich danach.

Aber wahrscheinlich ist das alles gar kein Wunder. Im letzten Jahr hat in unserer Innenstadt ein Geschäft für Küchengeräte geschlossen, in dem ich noch als Junggesellin die ersten Töpfe gekauft habe und wo sich die Verkäuferinnen gewundert hätten, wenn ich sie nicht vor jedem Kauf mit Fragen gelöchert hätte. Gleich dar​auf schloß eines für Wollsachen, mit einer Tradi​tion, die bis zur Jahrhundertwende zurückreichte. Warum? Haus verkauft. Ladenetage renoviert. Miete verdoppelt. „So teuer können wir unsere Ware gar nicht machen, dann rennen die Kun​den gleich ins Kaufhaus."

Und wer rückt nach ? Das neunundneunzigste Plünnengeschäft oder das hundertste mit Schnick​schnack, den keiner braucht. Und die alten Verkäufer? Sind froh, daß sie in Rente gehen, die Quellfüße hochlegen und die dummen Fragen der Kundschaft nicht mehr beantworten müssen. Und wer folgt ihnen? Mein Goldschmiede​meister sagt: „Lehrlinge tauchen in der Berufsschule kaum mehr auf. Kein Interesse, was zu lernen." Der Chef meines Feinkostladens sagt: „Ich kriege keinen. Die sich melden, sagen gleich: 'Also, für die paar Märker arbeite ich doch nicht! So und so viel krieg' ich vom Arbeitsamt. So und so viel zahlen Sie - für die Differenz von 600 Mark steh' ich doch nicht jeden Morgen um sechs Uhr auf!'"

Der Inhaber des Geschäftes, in dem ich meine Schreibsachen kaufe, erzählte neulich: „Eine Ver​käuferin hat mich beklaut. Eine wollte lieber wieder in die Molkerei zurück. Eine studierte und konnte nur stundenweise. Jetzt hilft eine Kundin bei mir aus. Die hat seit Jahrzehnten bei meinen Eltern und bei mir gekauft. Die weiß wenigstens Bescheid."

So ist es, und so wird es immer mehr werden: Die eine Hälfte kauft, und die andere verkauft. Soll uns gänzlich schnuppe werden, was wir kaufen, Hauptsache, wir tun's?" (. . .)
*)    Sybil Gräfin Schönfeld: Weiß denn keiner mehr Bescheid?, in: Zeit-Magazin 48/1991, S. 88. Nachdruck in: Lungershausen u. a.,Waren verkaufen Schritt für Schritt, 5. Auflage, Haan-Gruiten 1996, S. 37/38
Löbbert, Reinhard: 

Anmerkungen zur Warenkunde im Rahmen des WVK-Unterrichts 

Ausbildungsordnung und Rahmenlehrplan für den KiE bestimmen die Aufgabenteilung der Lernorte: "Spezielle Warenkenntnisse vermittelt der Ausbildungsbetrieb. Je nach unterschiedlichen Möglichkeiten der zuständigen Berufsschule kann in Warenverkaufskunde anhand einer branchenspezifischen oder einer branchenübergreifenden exemplarischen Warenauswahl Unterricht erteilt werden." Bei der Umsetzung dieser Aufgabenteilung haben sich bestimmte Verfahrensweisen und Argumentationsmuster entwickelt. Diese sollen im folgenden mit Blick auf die Rolle der Warenkunde im Rahmen des Warenver​kaufskunde-Unterrichts und vor dem Hintergrund der beabsichtigten Neuordnung im Einzelhandel beleuchtet werden. 

Allgemeine Warenkunde

Eine häufig anzutreffende Argumentationsfigur (und dementsprechende Verfahrensweise) lautet: "Da die Betriebe die Warenkenntnisse vermitteln, unterrichten die Schulen Verkaufskunde". Wer so argumen​tiert, übersieht, daß das Pendant zu den (sinnvollerweise von den Betrieben gepflegten) speziellen Warenkunden eine Allgemeine Warenkunde ist. Diese verzichtet auf enzyklopädische Vollständigkeit und ist auf Orientierungswissen und Transfer angelegt. 

Innerhalb des Fachs Warenverkaufskunde vermittelt Allgemeine Warenkunde anhand einer exemplari​schen Warenauswahl die allen Waren gemeinsamen Merkmale nach Kriterien, die die Liste in Anlage 1 zeigt. Die Liste nennt zunächst Kriterien, wie sie aus einer an Herkunft, Herstellungsverfahren oder Roh​stoffen orientierten und naturwissenschaftlich geprägten traditionellen Warenkunde vertraut sind sowie solche, die sich aus Notwendigkeiten von Warenwirtschaft und Logistik ergeben. Es folgen Kriterien einer teils absatzorientierten, teils teleologischen Warenkunde, welche die Ausrichtung auf den Absatz​markt und auf die Ansprüche der Konsumenten widerspiegeln. Nicht scharf von dieser Gruppe zu tren​nen sind die vierte und fünfte Merkmalsgruppe, die erkennen läßt, welche immateriellen und transfunk​tionalen Aspekte mit der Ware verbunden sind und wie die Ware auf Individuen, Gesellschaft und Umwelt einwirkt. Aus der Sicht des Handelsbetriebs betreffen die ersten beiden Merkmalsgruppen sein Beschaffungs-, die übrigen sein Absatzmarketing.

Erweiterter Qualitätsbegriff

Übersicht 1 zeigt keine eigene (sechste) Merkmalsgruppe mit Kriterien der Warenqualität, weil ein umfas​sender Qualitätsbegriff unterstellt wird: "Qualität" wird nicht lediglich als mit labormäßig-naturwissen​schaftlichen Methoden feststellbare "objektive Beschaffenheit" verstanden, sondern als intersubjektiv verschieden erlebter und bewerteter "Grad der Eignung für den Verwendungszweck". Wer die in Übersicht 1 angegebenen Kriterien heranzieht, kommt zu einer ganzheitlichen Würdigung der Warenqualität, die auch Fragen der Ökologie und des individuellen und gesellschaftlichen Wohlbefindens einbezieht. Ein solcher erweiterter Qualitätsbegriff entspricht dem Stand der Diskussion und sollte Grundlage eines modernen Warenverkaufskunde-Unterrichts sein.

Exemplarische Waren(verkaufs)kunde

Eine weitere häufig anzutreffende Denkfigur und Verhaltensmaxime lautet: "Wenn kleine Schulen keinen branchenspezifischen WVK-Unterricht erteilen können, unterrichten sie exemplarisch anhand einer branchenübergreifenden Auswahl; große Schulen (= Großstadtschulen) dagegen sind in der Lage, Branchenfachklassen zu bilden und unterrichten daher branchenspezifisch." Eine solche Argumentation versteht das exemplarische Prinzip lediglich als Organisationsform und Vehikel zur Lösung schulorgani​satorischer Zwangslagen oder zur Bewältigung der Stoffülle und übersieht seine didaktische Leistungs​fähigkeit:

Unterricht im Sinne des Exemplarischen strebt in die Tiefe, nicht in die Breite. Er will das im Besonderen ruhende Allgemeine, Elementare nutzen als Zugang zu grundlegenden Prinzipien, Gesetzmäßigkeiten, Regeln, Einsichten, Erfahrungen, Methoden und Arbeitsweisen. Seinen Sinn bekommt exemplarisches Arbeiten dadurch, daß gewonnene Erkenntnisse und Methoden in neuen Zusammenhängen angewandt und auf verwandte Situationen transferiert werden können. 

Für den WVK-Unterricht kann das bedeuten: Exemplarisch sind Warenindividuen (Artikel, Sorten), die als Vertreter einer isofunktionalen Warenart einen "Typ" darstellen. Dieser steht für andere gleichartige Beispiele, so daß die anderen Individuen nur noch kursorisch behandelt werden müssen (etwa: Video​recorder stellvertretend für Fernsehgeräte, Stereo-Anlagen und sonstige "braune Ware", allgemeiner: für erklärungsbedürftige technische Gebrauchsgüter mit oft hohem Serviceaufwand nach dem Kauf). Einen Vorschlag für ein exemplarisches Ausbil​dungssortiment in Berufsschule/Berufskolleg zeigt Anlage 2.  In einem Unterricht, der ein solches Ausbildungssortiment exemplarisch einsetzt, ist die einzelne Ware nicht Selbstzweck und Erkenntnisziel, sondern methodisch eingesetztes Material einer Warenverkaufs​kunde, die Allgemeine Warenkunde und verkaufskundliches Aktionswissen verknüpft.

WVK branchenspezifisch oder branchengemischt?

"Je allgemeiner das Warenwissen ist, desto eher ist die Schule, je spezieller es ist, desto eher ist der Betrieb für die Wissensvermittlung prädestiniert."(Gekeler). Die Gründe, die für branchengemischten Unterricht sprechen, sind oft benannt worden
. Im hier gegebenen Zusammenhang ist festzustellen: Die Forderung nach Allgemeiner Warenkunde und exemplarischen Ausbildungssortimenten bedeutet in letzter Konsequenz den Verzicht auf Branchenklassen, Firmenklassen oder gar brancheneinheitliche Firmenklassen - das Berufsbild heißt Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel und nicht etwa Lebensmittel​kaufmann bei NN. 

Die Einrichtung branchengemischter Klassen berücksichtigt, daß sich im Einzelhandel ein Trend von herkunftsorientierten Branchensortimenten zu hinkunftsorientierten Bedarfsbündelungen ("Warenwel​ten") bewegt. Einerseits führt dieser Trend der Branchenverwischung in eine Entfachlichung der Ausbil​dung im traditionellen Sinne. Andererseits beruht "Fachlichkeit" für den "neuen" Einzelhändler immer weniger auf der genauen Kenntnis z. B. der Provenienzen, der Herstellungsverfahren oder der genauen Materialeigenschaften einzelner Waren, um so mehr aber auf fundierten Kenntnissen der Allgemeinen Warenkunde (Übersicht 1) sowie des Warenwirtschaftssystems und seiner Systemanforderungen.

Erweiterter Warenbegriff und Stellenwert der Ware

Handelsbetriebe sind Dienstleistungsbetriebe, die in ihrem Einzugsgebiet ein ganz spezifisches Gut schaffen, nämlich regional begrenzte Märkte für fremderstellte Sachleistungen und eigenerstellte Dienstleistungen (Tietz/Diller).

Bei anonymer Massenfertigung ist das Produkt des Herstellers im Augenblick seiner Fertigstellung gegenüber dem Konsumenten unverkauft und zunächst auch unverkäuflich. Erst dadurch, daß neben das physische Erzeugnis samt seiner immateriellen Komponenten (Hersteller-Werbung, Marken-Image) Handelsleistungen treten, wird das Produkt zur Ware und damit konsumreif. Es macht somit Sinn, "Pro​dukt" und "Ware" zu unterscheiden: Ware ist das Produkt im Handel. 

Handelsbetriebe sind Warenwirtschaftsbetriebe. Durch Wirtschaften mit Ware unterscheidet sich ihr Funktionsbündel von denen anderer Wirtschaftszweige:

SYMBOL 190 \f "Symbol" \s 10 \h
von den übrigen Dienstleistungsbetrieben, weil sie ihre Dienstleistungen im Zusammenhang mit der Ware erbringen

SYMBOL 190 \f "Symbol" \s 10 \h
von den Sachleistungsbetrieben, weil sie die von ihnen gehandelten Waren in ihrer Art nicht verän​dern, allenfalls handelsüblich manipulieren.

Wer auf Warenkenntnisse verzichten zu können glaubt - etwa mit der Kapitulationserklärung, die nötigen warenkundlichen Informationen fänden sich ja auf der Verpackung, die Kunden seien ohnehin besser informiert als die Verkäufer -, reduziert das Funktionsbündel des Handels auf die physische Distribution ("Absatzkanal der Hersteller") und gibt das Berufsbild des Warenkaufmanns auf.

Der besondere Stellenwert der Ware 
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als Objekt der Handelstätigkeit und

SYMBOL 190 \f "Symbol" \s 10 \h
als Medium, mit dessen Hilfe die abstrakte Handelsleistung zum Verbraucher transportiert werden kann, 

ist für den Beruf konstitutiv und profilgebend. Er sollte bei einer künftigen Neuordnung zu Lasten von unspezifischen Berufsbildpositionen deutlich herausgearbeitet werden. Zu klären ist dabei auch die Frage nach dem angemessenen Warenwissen für SB-Verkauf, Aushändigungsverkauf und Animations​verkauf; für jene Verkaufstätigkeiten im Einzelhandel also, bei denen die klassische Kundenberatung nicht im Mittelpunkt steht (Übersicht 3).

Warenwissenschaftliche Ausbildung der Lehrer

Die meisten der etwa 80 000 Auszubildenden im Einzelhandel werden im Fach Warenverkaufskunde von Lehrkräften ausgebildet, die keine grundständige Ausbildung für dieses zentrale Fach haben. Weil sie sich im Rahmen ihres wissenschaftlichen Studiums mit den späteren warenkundlichen Lerninhalten nicht auseinandersetzen konnten, müssen Lehrerinnen und Lehrer fehlende Grundlagen in mühevollem Selbststudium und in begrenzten Fortbildungen erarbeiten - eine Situation, die für andere Fächer oder in anderen Bereichen des Bildungswesens undenkbar wäre. 

Damit die oben skizzierten warenkundlichen Lerninhalte - insbesondere die der Allgemeinen Waren​kunde - von grundständig ausgebildeten Lehrkräften vermittelt werden können, ist es erforderlich, 
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daß angehende Lehrerinnen und Lehrer in der ersten Phase ihrer Ausbildung das Fach "Wirtschaft​liche Warenlehre" künftig an Universitäten studieren können;

SYMBOL 190 \f "Symbol" \s 10 \h
daß diese Lehrkräfte in der zweiten Phase ihrer Ausbildung die Lehrbefähigung im Fach "Wirtschaft​liche Warenlehre/Warenverkaufskunde" erwerben können.
Übersicht 1: Untersuchungskriterien der allgemeinen Warenkunde
1. 
Kriterien der traditionellen Warenlehre

1.1
Äußeres Erscheinungsbild der Ware


1.2
Herkunft, Alter und Entstehung (Erfindung, Entdeckung, erstmalige 


wirtschaftliche Nutzung)

1.3
Material, Zusammensetzung, Konstruktion, (physikalische, chemische, ... ) 


Eigenschaften


1.4
Produktionsmethoden und -verfahren



2. 
Kriterien, die sich aus der Warenwirtschaft ergeben


2.1
Bestellverfahren (Bestellrhythmus, Beschaffungsdauer, Quantitäten, "Qualitäten")


2.2
Transport und "handling" (Touren, Gewicht, Volumen, Empfindlichkeit)


2.3
Lagerung und Präsentation (Reifung, Pflege, Schutz; Gewicht, Volumen; Plazierung)


2.4
Systemanforderungen (Standardisierung, Klassifizierung, Codierung, 


Verpackung, SB-Fähigkeit)


3. 
Verkaufsorientierte Kriterien


3.1
Erklärungsbedürftigkeit, Präsentationschwierigkeit

3.2
Gebrauchs- und Zusatznutzen


3.3
Beziehungen zu anderen Waren (Komplementarität, Substitution und 


Indifferenz, Stellung der Ware im Sortiment; Innovation; Marktanteil)

3.4
Nutzungsdauer und -häufigkeit (Gebrauchs-, Verbrauchsgut)


3.5
Beschaffungshäufigkeit (täglicher/periodischer/aperiodischer Bedarf der Kunden)


3.6
Aufwand der Kunden für Kaufentscheidung und Beschaffungsvorgang 


(low/high involvement, Versorgungskauf/Erlebniskauf, Einkaufsatmosphäre)

3.7
Nähe zu vitalen Ansprüchen (Zwangs- oder Wahlbedürfnisse; low/high touch)

3.8
Mit der Ware verbundene Dienstleistungen


4. 
Immaterielle und transfunktionale Kriterien


4.1
Mode, Stil, Design


4.2
Prestige, Image, Beitrag zu einem bestimmten Lebensstil


4.3
Marken und Symbole, semantischer Mehrwert


4.4
Scheintechniken, Techniküberschuß


5. 
Kriterien der Warenökologie und Warenethik


5.1
Ökologische Folgen von Produktion, Verpackung, Transport, Bereitstellung, 


Konsum, Entsorgung

5.2
Lebenswege und -phasen der Waren 


5.3
Auswirkungen auf Gesundheit und Wohlbefinden

5.4
Soziale und ästhetische Wirkungen


5.5
Kinderarbeit und "Fairer Handel".

Übersicht 2: Vorschlag für eine exemplarische Warenauswahl
	1

Wirtschaftliche

Bedeutung

(Branche/
Fachbereich)


	2

Relevanz für wichtige Lebensfunktionen
	3

Varianten in der

Funktion
	4

Beispiel

(Gesichtspunkte:
Bekanntheit,

Lebensnähe)
	5

Vertiefungs-

aspekt

	Lebensmittel

Tabakwaren
	Ernährung

Genuß


	Nahrungsmittel

Genußmittel

Tabakrauchen
	Reis

Eier

Fette

Champagner

Cognac

Kaffee

Spirituosen

Zigaretten
	Biologie

Tierschutz

Gesunde Ernährung

Hedonismus

Geographie

Welthandel,

Entwicklungspolitik

Suchtmittel

Passivrauchen

	Textilien
	Selbstdarstellung

Bekleidung
	Modeartikel

Kleidungsstück
	Blazer

Unterwäsche
	Mode, Stilkunde

Physiologie

	Lederwaren
	
	Accessoires
	Handschuhe
	Mode, Stilkunde

	Schuhe
	
	Fußbekleidung
	Damenhalbschuhe
	

	Rauchwaren

Büro, Papier,

Schreibwaren
	Kommunikation
	Kleidungsstück

nichtelektronische Kommunikation
	Pelzmantel

Füllfederhalter
	Artenschutz

Schriftkultur,

Technik

	Foto, Kino, Video
	
	elektronische
	Camcorder
	Transzendenz

	Rundfunk, Fernsehen, Video
	
	Kommunikation
	Telefon


	Technologie



	Elektrogeräte
	Reinigung
	Hausgerät
	Waschmaschine
	Hauswirtschaft

Umweltschutz

	Drogeriewaren
	Körperpflege

Selbstdarstellung
	Pflegemittel

Dekoration
	Waschpulver

Hautcrème

Nagellack
	Chemie

Physiologie

Ästhetik

	Wohnbedarf
	Wohnkultur
	Möbelstück
	Ledersessel
	Stilkunde

	Hausrat, Glas, Porzellan
	Eßkultur
	Haushaltszubehör
	Besteck
	Design, Ergonomie

	Sport- und Spielwaren
	Fitness, “wellness”

Freizeit
	Sportartikel

Spiel
	Tennisschläger

Brettspiel
	Materialkunde, Physik

Wert von Spielregeln

	Uhren, Schmuck, Juwelen, Gold- und Silberwaren
	Selbstdarstellung

Zeitbewußtsein
	Schmuck

Zeitmesser
	Brillantring

Armbanduhr
	Unvergänglichkeit

Technologie, Batterieentsorgung

	Heimwerkerbedarf, Werkzeuge
	Instandhalten
	Werkzeug
	Bohrmaschine
	Physik

	Diät- und Reformwaren
	Gesunderhalten
	Nahrungsmittel
	Freilandeier
	Tierschutz

	Kraftfahrzeuge und Zubehör
	Mobilität
	Individualverkehr

Wintersicherheit
	PKW

Eisreifen
	externe Kosten

Physik

	Medizintechnik, Sanitätsfachhandel
	Rehabilitation
	Kontrollinstrument
	Blutdruckmeßgerät
	Gesundheitskosten

	Pflanzen, Gartenbedarf
	Naturnähe

Wohnkultur
	Zierrasen

Zimmerschmuck
	Grassamen

Blumenstrauß
	Naturschutz

Farbenlehre

	Zoofachhandel
	Zuwendung
	Schoßtier
	Meerschweinchen
	Tierschutz

	Weitere Branchen
	...
	...
	...
	...


Übersicht 3: Verkaufen als Redeaufgabe


















� Nicht mehr ganz neu, aber bezeichnender Weise weiterhin aktuell - Erstveröffentlicht in: Paulini, Hannelore (Hrsg.): Ansätze zur Neugestaltung von Ausbildungsberufen im Einzelhandel. Bd. 101 der Materialien zur beruflichen Bildung, Hrsg.: Bundesinstitut für Berufsbildung (BIBB), Berlin/Bonn 1998, S. 119 – 127


� vgl. z. B. Roski, Bernd: Die Arbeit in branchengemischten Klassen als Unterrichtsprinzip; Löbbert, Reinhard, Anmerkungen zu einer exemplarischen Warenkunde; beide in: Lungershausen, Helmut (Hrsg.): Waren verkaufen lehren, Das Handbuch für die Warenverkaufskunde, Haan-Gruiten (Europa-Verlag) 19952, S. 76 ff, S. 69 ff; Küthe, E.: Hilfe! Ich muß Waren(verkauf)kunde unterrichten! In: Wirtschaft und Erziehung 12/1980, S. 334 ff.


� Zusammengestellt nach: Lachenmann, Gerhard: Der Beratungsverkauf - die Lebenslüge der Warenverkaufskunde?, in: Wirtschaft und Erziehung 11/1995, S. 365 - 368
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