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Warenkunde- und Technologietage, Berlin, 6. – 8. Nov. 2008
Sehr geehrte Damen und Herren,

herzlich willkommen zu den Warenkunde- und Technologietage Berlin 2008. Es geht in diesem Jahr um den Stellenwert der Warenkunde bei der Ausbildung von Waren​kauf​leuten.

Der erste Teil der Tagung steht unter dem Motto Warenkunde für Warenkaufleute! In Vorträgen und ausführlichen Plenumsdiskussionen beschäftigen wir uns mit dem allmäh​lichen Verschwinden der Warenkunde aus der Ausbildung und den Prüfungen von Ver​käufern/Verkäuferinnen und Kaufleuten im Einzelhandel. Konsumentensouveränität und Verbraucherschutz, Warenethik und Verkaufsethik, Mobilitätsansprüche der Auszubil​denden und Umformung des Berufsbildes sind die Aspekte, die wir aus wissenschaft​licher Sicht, aus Sicht der Verbände des Einzelhandels, des BiBB, der Lehrplanmacher und der Berufsschule beleuchten wollen.

Unter dem Motto Warenkunde neu denken! steht der zweite Teil der Tagung. In Kurz​vorträgen, Präsentationen, Sketchen und Szenen geht es an konkreten Beispielen um die nötige und mögliche Weiterentwicklung der Warenkunde in Schule und Ausbildung. 

Ich freue mich, dass Sie der Einladung der DGWT gefolgt sind, um sich mit Ihren Erfah​rungen in die Diskussionen einzubringen, und wünsche Ihnen eine anregende, nicht zu anstrengende und schließlich auch vergnügliche Tagung. Mein besonderer Dank gilt den Mitgliedern des Organisationskomitees und allen, die – als Referenten oder als inter​essierte Teilnehmer – zum guten Gelingen der Tagung beitragen.

Mit freundlichen Grüßen

(Dr. Reinhard Löbbert)

Warenkunde für Warenkaufleute!

I.

Die Warenkunde-Ausbildung von Warenkaufleuten ist auf dem schrittweisen Rückzug:

1. Schritt: Erlöschen der warenwissenschaftlichen Ausbildung an Universitäten im deutschsprachigen Raum – zu einem Zeitpunkt, wo andernorts nicht nur Lehrstühle, sondern ganze Fakultäten den Warenwissen​schaften gewidmet werden;

2. Schritt: weitgehendes Verschwinden der Warenkunde auch aus der zweiten Phase der Lehrerausbildung;

3. Schritt: das allmähliche Verschwinden des Begriffs „Warenkunde“ und seiner Inhalte aus den Ausbildungs​ordnungen, Lehrplänen und, wie zunehmend deutlich wird, auch aus den IHK-Prüfungen für die Ausbildung im Einzelhandel
.

Ohne flankierende Maßnahmen ist das der Fadenriss. 

II.

Das vielfach vorgetragene Argument, irgendwie sei doch alles warenbezogen in der neugeordneten Ausbildung im Einzelhandel, überzeugt nicht, denn „irgendwie“ ist eine systematische, mit verkaufskundlichen Inhalten verschränkte Vermittlung von speziellen und allgemeinen Warenkenntnissen nicht zu gewährleisten. "Warenbezogen" (und damit handelsspezifisch) ist vieles (hoffentlich alles!) in der berufsbezogenen Ausbildung von Warenkaufleuten – was aber ist mit den Waren, auf die alles bezogen wird? 

III.

Begründet wird der Verzicht auf Warenkenntnisse durchaus unterschiedlich – etwa mit der Kapitulations​erklärung, die nötigen warenkundlichen Informationen fänden sich ja auf der Verpackung, die Kunden seien ohnehin besser informiert als die Verkäufer, und überhaupt sei Warenkunde ein Ausbildungshemmnis...  Wer so argumentiert, reduziert das Funktionsbündel des Handels auf die physische Distribution ("Handel als Absatz​kanal der Hersteller"), verzichtet hinsichtlich der Beratungsfunktion auf ein eigenständiges Handelsmarketing und gibt das Berufsbild des Warenkaufmanns auf.

IV.

Der besondere Stellenwert der Ware 

· als Objekt der Handelstätigkeit und

· als Medium, mit dessen Hilfe die abstrakte Handelsleistung zum Verbraucher transportiert werden kann, 

ist für den Beruf konstitutiv und profilgebend. Er sollte bei der Weiterentwicklung des Berufsbildes zu Lasten von unspezifischen Berufsbildpositionen deutlich herausgearbeitet werden. Da es nicht ausschließlich den beratenden (Fach-)Einzelhandel gibt, ist dabei auch die Frage nach dem angemessenen Warenwissen für SB-Verkauf, Aushändigungsverkauf und Animationsverkauf zu klären – für jene Verkaufstätigkeiten also, bei denen die klassische Kundenberatung nicht im Mittelpunkt steht.

V. 

Zu einem Zeitpunkt, da für die Kunden des Einzelhandels Fragen wie Gesundheits- und Umweltschutz, Zukunftsfähigkeit, Fairer Handel, Qualität i. w. S. … an Bedeutung gewinnen, fahren viele Betriebe ihre Ausbildungsbemühungen hinsichtlich dieser Themen erkennbar zurück. Damit kommt der Ausbildungsleistung der Berufsschule mit Blick auf Konsumentensouveränität wie Verbraucherschutz einerseits, mit Blick auf die Mobilitätsansprüche der Auszubildenden andererseits hohe Bedeutung zu. 

VI.

Es wird also – auch während dieser Tagung – darum gehen, warenkundliche Fragestellungen und Themen wie die oben angedeuteten im Bewusstsein aller Beteiligten und schließlich in den Berufsordnungsmitteln, im Rahmenlehrplan und in den IHK-Prüfungen wieder besser zu verankern.

Reinhard Löbbert
Warenkunde- und Technologietage Berlin 2008, 6. bis 8. November 2008

Vorläufiges Programm (Stand: 03.11.08)

Donnerstag, 6. November 2008
	bis 18:30 Uhr
	Anreise

	ab  19:00 Uhr

ca. 20:15 Uhr
	Begrüßungsabend (Hotel Upstalsboom); darin Festvortrag Prof. Dr. Gundula Wolter:
„Nester im Haar“ – Hochfrisuren höfischer Damen im Visier der Karikaturisten


Freitag, 7. November 2008
	09:00 Uhr
	Eröffnung der Tagung (Hotel Upstalsboom, Tagungshotel)

	Warenkunde für Warenkaufleute!

	9:05 – 10:00 Uhr
	Impulsreferate (je 15’)

A1: Prof. Dr. Thomas Retzmann, Universität Duisburg/Essen:
Wirtschaftsethik und Unternehmensethik! Verkaufs- und Warenethik?
A2: Sabine Bietz, SRH Hochschule Calw /Prof: Dr. Reisch, Copenhagen Business School: 
Warenkunde und Warenkaufleute -Verbraucherpolitische Aspekte

A3: Dr. Christian Thorun, VZBV Berlin: Aspekte der Verbraucherberatung

	10:00 – 10.45 Uhr
	Plenumsdiskussion; Moderator: Dr. Helmut Lungershausen, Hannover

	10.45 – 11:15 Uhr
	Kaffeepause

	11:15 – 12:15 Uhr
	Impulsreferate (je 15’)

B1: Wilfried Malcher, HDE Berlin: Sicht der Verbände des Einzelhandels

B2: Hannelore Paulini-Schlottau: BiBB Bonn: Sicht des BiBB

B3: Monika Beckmann, BBS Dessau: 4 Jahre Warenkunde nach "neuem" Rahmenlehrplan - ein Erfahrungsbericht aus Sicht der Lehrplankonstruktion
B4: Günter Hörlein, Städt. BS f d Einzelhandel, München: 4 Jahre "neue" Berufsausbildung im Einzel​handel - ein Erfahrungsbericht aus Sicht einer berufsbildenden Schule

	12:15 – 13:00 Uhr
	Plenumsdiskussion; Moderator: Dr. Reinhard Löbbert, Essen

	13:00 – 14:15 Uhr
	Mittagsimbiss


	Warenkunde neu denken!

	14:15 – 15:00 Uhr
	Impulsreferate (je 10’) 

C1: Wolfgang Müller, OSZ Handel 1 Berlin: Der „Berliner Weg“: Einbindung der Warenkunde in die schulische Ausbildung der Verkäufer und Kaufleute im Einzelhandel 
C2: Martin Voth, BBS Bocholt: Ein systematisierendes Konzept zur Warenkunde

C3: Waginger, Eva, WU Wien: Neue Ansätze zur Warenkunde in der EU-Politik

	15:00 – 15:45 Uhr
	Plenumsdiskussion, Moderation: NN

	15:45 – 16:15 Uhr
	Kaffeepause

	16:15 – 17:30 Uhr
	Sketche, Konzepte, Kritik, Diskussionen zur Warenkunde in Unterricht und Prüfung

Helmut Nickenig, BBS Bad Neuenahr/Ahrweiler, u. a. (ca. 15’)

Lehrerinnen und Lehrer des OSZ Handel 1 Berlin (ca. 30’)

Lehrerinnen und Lehrer , Schülerinnen und Schüler des OSZ Handel 2 Berlin (ca. 30’)

	17:30 – 17:45 Uhr
	Prof. Dr. Georg Schwedt/Dr. Reinhard Löbbert: Warenkunde im Zentrum der Verbraucher​information im Großmarkt Hamburg: Schülerlabor SCOLAB – Deutsches Zusatzstoffmuseum – Hochdurchsatz-Pestizidlabor – Veranstaltungen im Großmarkt Hamburg

	17:45 – 18:15 Uhr
	Abschlussdiskussion; Moderator: Martin Voth, Bocholt

	19:30
	Festliches Abendessen (Hotel Upstalsboom)


Samstag, 8. November 2008
	09:30 
	DGWT-Mitgliederversammlung lt. gesonderter Einladung (Hotel Upstalsboom)

	11.45 
	Imbiss (Hotel Upstalsboom)


Ende der Tagung

	13.00 Uhr
	Rahmenprogramm – wahlweise: Museum der Dinge ( Deutsches Technik-Museum 


[image: image3.png]FACHBEREICH

WIRTSCHAFTSWISSENSCHAFTEN

LEHRSTUHL

FÜR WIRTSCHAFTSWISSENSCHAFTEN UND

DIDAKTIK DER WIRTSCHAFTSLEHRE

Prof. Dr. Thomas Retzmann
Wirtschaftsethik und Unternehmensethik! Verkaufs- und Warenethik?

Die Warenkunde ist ein traditioneller Bestandteil der Ausbildung und Prüfung von Verkäufern/ Verkäufe​rinnen und Kaufleuten im Einzelhandel. Doch ihre Bedeutung im Rahmen der Berufsausbildung – so wird es beklagt – sei rückläufig und ein allmähliches Verschwinden sei zu befürchten. Kann man sich das vor​stellen: ausgebildete Kaufleute im Einzelhandel resp. Verkäufer/Verkäuferinnen ohne Warenkenntnisse? Wäre das nicht wie Automobilkaufleute, die nichts von Autos verstehen? Oder wie Buchhändler, die keine Bücher mehr lesen? Oder wie Bankkaufleute, die die Risiken der von ihnen verkauften Finanzprodukte nicht durchschauen? Worauf erstreckt sich die Kundenberatung (im Autohaus, in der Buchhandlung, in der Bank, im Einzelhandel), wenn nicht auf die (objektiven und subjektiven) Qualitäten der Produkte?

Kann – in dieser für die Warenkunde scheinbar prekären Situation – die moderne Wirtschafts- und Unter​nehmensethik dazu beitragen, die warenkundliche Ausbildung von Warenkaufleuten zu legitimieren? Immerhin spielen warenkundliche Aspekte immer wieder eine bedeutsame Rolle in der Diskussion um Ethik und Verantwortung in der Wirtschaft. 

In der „Verordnung über die Berufsausbildung im Einzelhandel in den Ausbildungsberufen Verkäu​fer/Verkäuferin und Kaufmann im Einzelhandel/Kauffrau im Einzelhandel vom 16. Juli 2004“ findet sich der Satz: „Die Dimensionen der Nachhaltigkeit – Ökonomie, Ökologie und Soziales – erstrecken sich auf alle Aktionsbereiche des Einzelhandels und werden in die Lernfelder integriert. Sie bieten vielfältige Anlässe für wirtschafts- und warenethische Bezüge.“ Um solche wirtschafts- und warenethischen Bezüge der Lernfelder systematisch auszuloten – und nicht dem bloßen Zufall zu überlassen – empfiehlt sich eine Orientierung an der Topologie der Ethik in der Marktwirtschaft. Sie entstammt der modernen, (wirt​schafts- und sozial)wissenschaftlich geprägten Wirtschaftsethik. Folgende inhaltliche Anknüpfungspunkte lassen sich in erster Näherung identifizieren:

- Vorteilstausch als legitimatorische Grundlage der Marktwirtschaft

- Produktinnovationen in sozialer, ökologischer und wirtschaftlicher Hinsicht

- Produktbezogene Umwelt- und Sozial-Siegel

- Produkt- und Markenpiraterie

- Gewährleistung von Sozial- und Umweltstandards bei Herstellern und Zulieferern 

- Gewährleistung der Gesundheits- und Umweltverträglichkeit im Handel

Gemäß Rahmenvereinbarung der KMK (Beschluss vom 15.03.1991) über die Berufsschule soll diese einen Beitrag zur Entwicklung der Humankompetenz (auch: Personalkompetenz bzw. Selbstkompetenz) leisten. Dazu gehören „insbesondere auch die Entwicklung durchdachter Wertvorstellungen und die selbstbestimmte Bindung an Werte“. Sofern eine berufsbezogene Wertebildung beabsichtigt wird, muss diese berufsspezifisch sein. Ihre Integration in die Lernfelder würde zu einer für jeden kaufmännischen Beruf verschiedenen berufsmoralischen Bildung führen. Dies wirft Anschlussfragen auf: (1) Ist im Falle der Warenkaufleute ein spezifischer Ansatz bei der Verkaufs- und Warenethik zu sehen? (2) Gibt es dann noch eine Einheit der berufsmoralischen Bildung in der Vielfalt ihrer Erscheinungsformen? (3) Fällt die Systematik der bloßen Kasuistik zum Opfer?

Sabine Bietz (SRH Hochschule Calw)/ Prof. Dr. Lucia A. Reisch (Copenhagen Business School)

Warenkunde und Warenkaufleute - Verbraucherpolitische Aspekte

Die Entwicklungen der letzten Jahre haben gezeigt, dass es den klassischen Einzelhandel kaum mehr gibt. Die Zeiten, in denen der Verbraucher relativ uninformiert in den Einzelhandel kam und sich beraten ließ, sind vor​bei. Selbstbedienung und Discounter sind zur Selbstverständlichkeit geworden. Im Internet haben sich zudem in den vergangenen Jahren neue Formen der Informationsbereitstellung und Beratung für Verbraucher ent​wickelt, wie z. B. der Produktfinder der Stiftung Warentest, Bewertungsportale oder Produktkauf- und Nut​zungsberatungsseiten. 

Auch wenn diese neuen internetbasierten Informationsquellen stark zugenommen haben und vermehrt genutzt werden, hat die persönliche Beratung am Point-of-Sale (POS) keineswegs an Bedeutung verloren. Wie Unter​suchungen gezeigt haben, werden bei Gütern des täglichen Bedarfs aber auch bei Modeartikeln die meisten Präferenzen erst dort gebildet (so genannte „konstruierte Präferenzen“ i. G. zur Annahme stabiler Präferenzen der Neoklassik) und viele Kaufentscheidungen erst dort getroffen. Dies weist dem Verkaufsort und der persön​lichen Beratung im Handel nach wie vor eine Schlüsselrolle zu. 

Gleichzeitig sind die Anforderungen an die Verbraucher kontinuierlich gestiegen. Die Anzahl und die Komple​xität der angebotenen Leistungsbündel haben sich um ein Vielfaches vergrößert. Die Verbraucher sehen sich einem zunehmend komplizierten Produktangebot gegenüber, das immer schlechter zu bewerten ist. Auch nimmt aufgrund des technischen Fortschritts die Halbwertszeit der Produkte ab und die Geschwindigkeit des Modellwechsels steigt, weshalb immer weniger spezifische Produkterfahrungen gesammelt werden können. Diese sind jedoch entscheidend für die Bewertung von Erfahrungs- und Vertrauenseigenschaften von neuen Angeboten. Aus diesem Grund ist es für die Verbraucher wichtig, dass ihnen für ihre Kaufentscheidungen aktuelle, nützliche und nutzbare Informationen über die Eigenschaften der Leistungsbündel möglichst nah am POS zur Verfügung gestellt werden. 

Dies kann z. B. durch eine qualifizierte Beratung durch das Verkaufspersonal geschehen. Verkäufer sind heute mehr denn je Informationsbroker, die Information suchen, bündeln, deren Glaubwürdigkeit und Qualität bewerten und die wichtigsten Inhalte zielgruppengerecht verständlich weitergeben. Das eigentliche Informati​onsproblem heute ist nicht der Informationsmangel, sondern ein Defizit an verständlicher, glaubwürdiger, direkt umsetzbarer, schnell nutzbarer und kaufortnaher Information.

Als Grundlage für eine qualifizierte Beratung können neben einer umfassenden Ausbildung auch Produktlisten und Rankings (wie EcoTopTen, Testberichte), die von unabhängigen Institutionen erstellt und bereitgestellt werden, dienen. Diese sorgen für die Glaubwürdigkeit und Verständlichkeit der Produktberatung durch Pro​duktexperten vor Ort. Bei einer Beratung am POS kann ohne Zeitverzug Wissen vermittelt, Alternativen kön​nen direkt begutachtet und konkrete Produkte geprüft werden. Die Weiterbildung der Verkaufsmitarbeiter bie​tet hierfür die Grundlage. 

Neben der Qualifizierung der Berater wird in Zukunft eine weitere Form der POS-Beratung an Bedeutung gewinnen: Parallel zur Entwicklung des Mobile-Commerce (M-Commerce) entstehen neue Formen der Verbraucherberatung per Mobiltelefon (M-Beratung). So steht den Konsumenten bereits heute zur Informati​onsgewinnung und Entscheidungsfindung am POS das Instrument des „Codecheck“ zu Verfügung. Hierbei handelt es sich um ein Online-Produkthandbuch auf welches der Verbraucher mittels des Strichcodes auf der Produktverpackung über sein Mobiltelefon zugreifen kann. Auch hier ist geschultes Verkaufspersonal vor Ort wichtig, da die Verbraucher die Informationen zwar abrufen, meist aber nicht bewerten können. 

Die Konsequenz die sich hieraus ergeben könnte, wäre: Die Unternehmenspolitik greift die obigen Ausführun​gen auf und setzt sie um, um somit den Informationsgewinnungsprozess für den Konsumenten transparenter zu gestalten. Dies wäre aus verbraucherpolitischer Sicht zu begrüßen, da Unternehmen in einer polyzentrischen Verbraucherpolitik wichtige Akteure sind.

[image: image1.png]BiBB.




 Hannelore Paulini-Schlottau
Stand: 4. November 2008

Statements des BIBB zur Warenkunde in Ausbildung und Prüfung in den Einzelhandelsberufen 

Warenkunde- und Technologietage der DGWT am 7. November 2008

· Das immer wieder konstatierte Verschwinden der Warenkunde in der Einzelhandelsausbildung für die Ausbildungsberufe „Verkäufer/Verkäuferin“ und „Kaufmann/ Kauffrau im Einzelhandel“ wird vom BIBB nicht so gesehen. In den Ordnungsmitteln, insbesondere im Ausbildungsrahmenplan, dem Lehrplan für die betriebliche Ausbildung, ist die Warenkunde nach wie vor enthalten. 

· Die Waren stehen im Zentrum der Verkaufstätigkeit im Einzelhandel sowie bei allen vor- und nachgelager​ten Arbeiten. Für die Informations-, Beratungs- und Verkaufsgespräche, d.h. für den unmittelbaren Kontakt mit Kunden, aber auch für Beschaffungs- und Lagerungsprozesse sind warenkundliche Kompetenzen erforderlich und tragen zur Professionalisierung des Verkaufspersonals bei. 

· Daher ist Warenkunde für alle Einzelhandelsunternehmen erforderlich, allerdings je nach Betriebsform in unterschiedlicher Ausprägung. Beratungsintensive Unternehmen wie Fachgeschäfte, Fachmärkte, Kauf- und Warenhäuser führen ein breites und tiefes Warensortiment und benötigen deshalb auch breite und tiefe warenkundliche Kompetenzen. Discountorientierte Einzelhandelsunternehmen ebenso wie Unternehmen mit stark wechselnden Waren führen nur ein breites und/oder flaches Sortiment und benötigen für ihre Tätigkeiten weniger umfangreiche Warenkenntnisse. Dieser Unterschiedlichkeit in den warenkundlichen Anforderungen muss Rechnung getragen werden. 

· Im Ausbildungsrahmenplan ist die Warenkunde in differenzierter und optionaler Form enthalten und kann je nach Bedarf der Unternehmen ausgewählt werden. Sie findet sich an unterschiedlichen Stellen des Aus​bildungsrahmenplans: in den Pflichtqualifikationseinheiten sowie in den zwei Arten der Wahlqualifikati​onseinheiten. Es handelt sich um ein dreistufiges System der Vermittlung von Warenkunde:

· In der 1. Stufe wird die Breite der Warenkunde in der Berufsbildposition „Warensortiment“ vorgese​hen, sie ist für alle verbindlich.

· In der 2. Stufe wird die Tiefe in der Berufsbildposition „Beratung und Verkauf“ in Verbindung mit Ver​kaufskunde optional vorgesehen.

· In der 3. Stufe ist in zwei zusätzlichen Warengruppen in der Berufsbildposition „Beratung, Ware, Ver​kauf“ die Vermittlung von Warenkunde - ebenfalls optional - vorgesehen.

· Im Unterschied zur Vorläufer-Ausbildungsordnung werden die Sortimentsbereiche, die durch die sich ständig verändernden Waren eine starke Dynamik aufweisen, in der Ausbildungsordnung nicht mehr auf​gelistet, da sich in der Vergangenheit die Festlegung in der Ausbildungsordnung als starres Instrument erwiesen hat und dem starken Veränderungspotenzial bei der Warenentwicklung und Warenkombination, nicht mehr entsprach. Der zu bestimmende Warenbereich mit den zwei dazugehörigen Warengruppen, in dem die Auszubildenden ausgebildet werden, soll vom Betrieb festgelegt und entsprechend zusammen​gestellt werden. So kann sichergestellt werden, dass der Warenbereich tatsächlich den Anforderungen der betrieblichen Praxis entspricht. 

· In der Ausbildung in den Einzelhandelsberufen wurde darüber hinaus auch die Warenkunde um übergrei​fende Aspekte erweitert. Neben der Vermittlung von reinen warenkundlichen bzw. warentechnologischen Kompetenzen gehören auch methodische Kompetenzen dazu, wie z.B. die Selbstlernkompetenz, die geför​dert und gefordert werden soll. Im Rahmen der Vermittlung warenbezogener Kompetenzen sollen die Aus​zubildenden insbesondere auch die Fähigkeit erwerben, sich selbstständig neue Warenkenntnisse anzueig​nen, was angesichts der ständigen Veränderungen bei den Warensortimenten für die Arbeit in einem Ein​zelhandelsunternehmen als besonders wichtig erachtet wird. 

· Von der Ordnungsseite wurde zur Sicherstellung der Warenkunde auch die Dokumentationspflicht des Warenbereichs mit den dazugehörigen Warengruppen festgelegt. Im Ausbildungsnachweis soll der gewählte Warenbereich dokumentiert werden und gilt als Nachweis zur Vorlage bei der mündlichen Abschlussprüfung. 

· In den beiden Ausbildungsberufen sind Warenkundekenntnisse in der mündlichen Abschlussprüfung zu prüfen. Der Umfang der Warenkunde ist dabei von den gewählten Wahlqualifikationseinheiten abhängig. In den Prüfungsanforderungen wurde festgelegt, dass im Fachgespräch bei Verkäufern/Verkäuferinnen der „Warenbereich“ und bei Kaufleuten im Einzelhandel „warenspezifische Kenntnisse des jeweiligen Waren​bereichs“ im Zusammenhang mit Kommunikationsfähigkeiten berücksichtigt werden sollen. Der Warenbe​reich soll vor der Abschlussprüfung zusammen mit den ausgewählten Wahlqualifikationseinheiten bei der zuständigen Stelle gemeldet werden.

· Der Grundsatz der Vermittlung der Warenkunde im Betrieb und der Warenverkaufskunde in branchenüber​greifender oder branchenneutraler Form in der Berufsschule bleibt - wie schon vor der Neuordnung von 2004 - erhalten. Jedoch wird die Warenverkaufskunde an der Berufsschule künftig integrativ und exempla​risch im Rahmen des Lernfeldkonzepts vermittelt. 

· Die Neuordnung der Einzelhandelsberufe wurde erfolgreich umgesetzt und ist in der Praxis gut angenom​men worden. Nach über drei Jahren Ausbildung nach den neuen Regelungen zeigen sich aber unterschied​liche Praktiken bei der Berücksichtigung von Warenkunde in den Unternehmen und bei der Prüfungspra​xis. Hier muss geprüft werden, ob es sich um Fehlinterpretationen der Ausbildungsordnung oder um die Nutzung der flexibilisierten Ausbildungsordnung mit vielfachen Auswahl- und Differenzierungsmöglich​keiten handelt. Eine systematische Dokumentation der Praxis würde hier Klarheit bringen. Ggf. müsste auch nachgesteuert werden, wenn das Warenkundekonzept nicht trägt. 

Monika Beckmann, bbS Dessau

Vier Jahre Warenkunde nach „neuem“ Rahmenlehrplan – Ein Erfahrungs​bericht aus Sicht der Lehrplankonstruktion
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Einführung Rahmenlehrpläne mit Lernfeldern
1. Ausbildungsjahr – Lernfeld 1 bis 5

2. Ausbildungsjahr – Lernfeld 6 bis 10

3. Ausbildungsjahr – Lernfeld 11 bis 14

Lernfeld 2 – Lernsituation 2.1 Verbal und non-verbal im Verkauf kommunizieren 

Lernfeld 2 – Lernsituation 2.2 Warenkenntnisse aneignen

Lernfeld 2 – Lernsituation 2.3 Kontakt zur Kundin/zum Kunden aufnehmen und 
den Bedarf ermitteln

Lernfeld 2 – Lernsituation 2.4 Kundenbezogen argumentieren und beraten

Marktanteilsentwicklung nach Betriebsformen im Einzelhandel

Beschäftigte im Handel
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	Landeshauptstadt München
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Warenkundeunterricht an der Berufsschule für den Einzelhandel Mitte
Gliederung des Referates

1. Warenkunde als Bestandteil der Lernfelder 2 und 10

Lehrpläne:

Zielformulierung des Lehrplans für die Lernfelder 2 und 10

Stoffverteilungspläne der Lernfelder 2 und 10

Warenkundepläne nach Branchen

2. Organisation des Unterrichts im Lernfeld 2 und 10

Verkaufstraining im Beratungsstudio mit „VerkaufstrainerIn“

Warenkundestunden

Blockungen

3. Branchenstruktur in den Klassen

Eine Branche

Halbe/Halbe

Gemischt

4. Methodisch/Didaktischer Umgang in den Klassen

Einführung/Grundlagen

Schülerreferate mit Warenbeispielen

Einsatz beim Verkaufstraining

Wolfgang Müller, OSZ 1, Berlin

Der „Berliner Weg“

Einbindung der Warenkunde in die schulische Ausbildung der Verkäufer und Kaufleute im Einzelhandel

Thesenförmige Kurzgliederung

· Wirtschaftliches Handeln prägt nahezu alle Tätigkeiten der Verkäufer und der Kaufleute im Einzel​handel.

· Die betrieblichen Handlungsfelder der Verkäufer und Kaufleute im Einzelhandel sind im Wesent​li​chen bestimmt durch

· Kontakt zum Kunden,

· Umgang mit der Ware.

· Die Berliner Umsetzung des KMK-Rahmenlehrplans

· verzichtet auf die 1 : 1 – Umsetzung der Lernfelder,

· kombiniert Fachunterricht mit fachübergreifendem Unterricht,

· nutzt Projekte zur Anreicherung des Unterrichts,

· räumt den o.g. Handlungsfeldern mit dem schulischen Schwerpunkt

· Ware und Kommunikation

breiten Raum ein.

· Branchenspezifische schulische Warenkunde in Berlin ist

· geschichtlich begründet,

· durch die Vielzahl an Auszubildenden begünstigt,

· in ein kommunikatives Konzept eingegliedert,

· Zeichen der Bedeutung, die der Vermittlung dieser Kenntnisse durch das öffentliche Schul​wesen beigemessen wird.

· Projektunterricht fördert die Handlungskompetenz der Schüler durch

· an beruflicher Praxis orientierter Ausgangsaufgabe,

· komplexe Aufgabenstellung,

· selbständige Arbeitsformen,

· Gruppenarbeit.

Martin Voth, Berufskolleg Am Wasserturm, Bocholt i. W.

Ein systematisierendes Konzept zur Warenkunde

(
Der aktuelle Rahmenlehrplan verlangt, dass die Auszubildenden im Verkaufsgespräch „ihre Waren​kenntnisse nutzen, um geeignete Verkaufsargumente zu entwickeln“. Das bedeutet, die Vermittlung der Warenkenntnisse wird dem Betrieb oder gar dem Auszubildenden selbst übertragen. Die Schule schafft lediglich Anwendungssituationen und vermittelt Techniken zum Erwerb von Warenwissen. 

(
An den Schulen wird der Rahmenlehrplan unterschiedlich umgesetzt. Beispiele: 


-
Die Warenkunde wird völlig ausgeblendet, oder die Ware wird nur noch als Requisite im rollenspiel​gestützten Verkaufsgespräch eingesetzt.


-
Einzelne Kolleginnen und Kollegen versuchen Reste eine Warenkunde, vorzugsweise in Lebens​mittel- und Textilklassen, zu bewahren. Das Verschwinden branchenspezifischer Klassen macht diese Bemühungen aber zunehmend schwerer. 


-
Warenkunde wird als Vermittlung von Warenstrukturen aufgefasst. Über diesen systematischen Zugang zum Produkt sollen die Auszubildenden befähigt werden, unabhängig vom Sortiment ihres Ausbildungsbetriebes Warenkenntnisse zu erwerben und sie anspruchsbezogen im Verkaufsgespräch anzuwenden. 

(
Die letztgenannte Vorgehensweise betrachte ich als den Königsweg, um ein Mindestmaß an Waren​kenntnissen für die Ausbildung von Einzelhandelsmitarbeitern sicherzustellen. 


Kerninhalte eines systematisierenden Konzeptes zur Warenkunde sind nach meiner Meinung: 


-
Eine Anspruchskunde, die gleichberechtigt neben der Warenkunde steht.


-
Eine systematisch-analytische Betrachtung von Produkten auf der Ebene der Produktmerkmale. 



Produktmerkmale sind Instrumente zur Beschreibung und Unterscheidung von Produkten (z. B. Material, Herstellung, Optik, Bedienung, Zeichen, Maße/Größen, Herkunft).


-
Eine Produktvorteilskunde, die exemplarisch deutlich macht, wie sich aus den Produktmerk​malen Produkteigenschaften ableiten lassen. 


-
Eine Argumentationskunde, die den Auszubildenden anwendungsbezogen aufzeigt, wie in der Verkaufsargumentation Produktmerkmale und Produkteigenschaften zusammengeführt und auf die konkrete Situation des Kunden bezogen werden, um den Nutzen zu erläutern, den das Produkt dem Kunden bietet. 


-
Ein Mindestmaß an Verkaufstechnologie, um die Rahmenhandlung des Verkaufsgespräches kundenfreundlich zu gestalten.

Prof. Dr. Georg Schwedt, Institut für Ernährungs- und Lebensmittelwissenschaften IEL, Universität Bonn

Zentrum für Verbraucherinformation im Großmarkt Hamburg

Schülerlabor SCOLAB – Deutsches Zusatzstoffmuseum – Pestizid-Labor

Innerhalb eines Jahres wurden im Hamburger Großmarkt für Obst und Gemüse ein Pestizid-Labor (Juni 2007), das Schülerlabor SCOLAB (März 2008) und das Deutsche Zusatzstoffmuseum (Mai 2008) eröff​net.

Sie zusammen bilden ein einmaliges Ensemble zur Information von Schülern und interessierten Verbrau​chern insgesamt über alle Aspekte der Warenkunde – von den natürlichen ernährungsphysiologisch wert​vollen Inhaltsstoffen in Obst und Gemüse, über Sinn und Unsinn von Lebensmittelzusatzstoffen bis hin zur Sicherung der Lebensmittelqualität durch eine schnelle und umfassende Analytik von Pflanzenschutz​mittel-Rückständen.

In den Räumen des ehemaligen Edeka-Fruchtkontors bestehen die Möglichkeiten, Informationsveran​staltungen unterschiedlichster Art mit Führung durch das Zusatzstoffmuseum, das Hochdurchsatz-Analy​tiklabor und auch über den Großmarkt zu verbinden.

Literatur

G. Schwedt: Unter den Dächern des Hamburger Großmarktes. Schülerlabor, Zusatzstoffmuseum und Pestizidlabor, CLB Chemie in Labor und Biotechnik, 59, Heft 6/2008, S. 216-219.

Henrik J. Mühlenbein, BK Lindenstraße, Köln

„Ware verkaufen – Welt verbessern“ - 

Spontane Gedanken zur Problemorientierten Warenkunde

Die Welt verbessern, indem man Ware verkauft. Diese Aussage erscheint auf den ersten Blick doch reichlich utopisch. Schließlich leben wir in einer Zeit, in der beratende Verkäufer zuneh​mend seltener werden. Die in ihren Branchen erfolgreichsten Einzelhandelsunternehmen in Deutschland wie ALDI, IKEA, H&M und Zara haben es in den letzten Jahrzehnten eindrucksvoll vorgemacht: Der moderne „Durchschnittskunde“ wünscht bis auf wenige Ausnahmen kaum noch eine individuelle Beratung bei seinem Einkauf. Dies führt zwangsläufig dazu, dass die Verkäufer im Geschäft meist ebenso schlecht über die Ware Bescheid wissen wie die Kunden (oder sogar noch schlechter!). 

Somit werden Fragen zur Gesundheit (z. B. Unbedenklichkeit von Lebensmitteln und Kosmetik für Schwan​gere, Allergiker etc.), zum Umweltschutz (z. B. Herkunft und Produktionsverfahren von Möbeln, Entsorgungs​fähigkeit von Elektro-Artikeln) oder zur Kontrolle der Lieferanten​beziehungen (z. B. Kinderarbeit bei der Herstellung von Textilien, Natursteinen etc.) in den Geschäften gar nicht erst gestellt oder nicht fachgerecht beantwortet. Der Kunde wird bei seiner Kaufentscheidung allein gelassen und bleibt uninformiert. Weil er es anscheinend nicht anders will.

 Seit einiger Zeit lässt sich in einer kleinen Kundengruppe ein Umdenken feststellen. „LOHAS“ heißt „Life​style of Health and Sustainability“ und bezeichnet Menschen, die gesund leben und sich persönlich weiterent​wickeln wollen. Sie treten für Umweltschutz, Nachhaltigkeit und Gerechtigkeit ein und fordern diesbezügliche Informationen. Der Autor Fred Grimm definiert in seinem Buch „Shopping hilft die Welt verbessern“ sieben Konsumbereiche, in denen „LOHAS“ besonders nach Alternativen zum bisherigen Angebot suchen:

· Ernährung

· Mode

· Kosmetik

· Digital Lifestyle (PCs, Handys, MP3-Player etc.)

· Wohnen

· Reisen

· Geldanlage

Er schreibt unter anderem, dass jährlich über eine Million Tonnen Elektronikschrott im deutschen Müll landet, darunter zehn Millionen Handys. Das Bleilot aus Computern ist für 40 Prozent der Bleibelastung auf unseren Mülldeponien verantwortlich. Computer enthalten außerdem Substan​zen wie Arsen, Kadmium, Quecksilber oder Brom. Beispiele wie diese verdeutlichen die drasti​schen Folgen unserer „Wegwerf-Gesellschaft“. Die Lektüre des gesamten Buches dürfte bei den meisten Konsumenten zumindest zu einem Hinterfragen des eige​nen Konsumverhaltens führen. 

Wo aber bleibt ein Umdenken bei den Verkäufern, wo bleiben die „LOHAS“ in den Geschäften? Sie sind bis​her nur in Bio-Supermärkten oder Outdoor-Fachmärkten wie „Globetrotter“ zu finden, wo Einkaufstüten aus Kartoffelstärke genutzt und Entwicklungsprojekte gefördert werden. Ihr Anteil an der Gesamtheit aller Ver​käufer ist noch marginal.

Hieran sollte die Berufsschule etwas ändern. Durch Problemorientierte Warenkunde wird den angehenden Verkäufern ihre gesellschaftliche Verantwortung bewusst. Sie unterstützt die Auseinandersetzung mit der Ware und verändert die Perspektive. Dann geht es beispielsweise nicht mehr darum, dem Kunden möglichst schnell ein möglichst günstiges Angebot zu unterbreiten, sondern stattdessen ein wertvolles Angebot, welches den Kunden eine lange Zeit zufrieden stellt und ihn somit davon abhält, es schon bald enttäuscht wegzu​schmeißen.

Nun lässt sich einwenden, diese Einstellung könne kurzfristig dem Geschäftserfolg schaden. Hier sollte die Berufsschule jedoch eine langfristige Perspektive vertreten: Ein „LOHAS“-Verkäufer mit umfassendem Warenwissen wird eine größere Freude an seinem Beruf entwickeln, dem (ver​antwortungsbewussten) Unter​nehmen länger loyal bleiben, gute Kunden an das Geschäft binden und den Erfolg des Geschäfts erhöhen. Außerdem wird er seinen kleinen Beitrag zu Umwelt​schutz und Gerechtigkeit leisten und somit tatsächlich ein wenig „die Welt verbessern“. 

Zum Abschluss nun die schwierige Frage: Wie lässt sich Problemorientierte Warenkunde konkret unterrich​ten? Dr. Reinhard Löbbert hat in seinem Artikel „Anmerkungen zur Warenkunde im Warenverkaufskunde-Unterricht“ viele mögliche Ansätze aufgezeigt. Mir liegen derzeit aber erst zwei Unterrichtseinheiten vor, die sich konkret mit Problemorientierter Warenkunde beschäftigen. Die erste Unterrichtseinheit thematisiert Form​aldehyd in Möbeln im Rahmen eines Angebots​vergleiches. Die Auszubildenden treffen unterschiedliche Entscheidungen, je nachdem ob sie sich aktiv über den Giftstoff informieren oder nicht. In der zweiten Unter​richtseinheit wird ein Auszu​bildender mit geringen Job-Chancen von seinem Chef in der Probezeit zum Umetikettieren von Hackfleisch aufgefordert. Die damit verbundene Dilemma-Situation wird erst richtig deut​lich, wenn sich intensiv mit den möglichen Folgen und Gesetzestexten beschäftigt wird. Die abschlie​ßenden Diskussionen der Auszubildenden sind meist spannend und emotional.  

Es wäre wünschenswert, systematisch weitere geeignete Unterrichtseinheiten zur Problemorien​tierten Waren​kunde zu sammeln und diese anschließend allen Interessierten zur Verfügung zu stellen. Über Feedback, Anregungen und Unterrichtsmaterial freue ich mich.

(Mail to: muehlenbein@bkal.de)   

� EMBED Word.Picture.8  ���








� Vgl. Rahmenlehrplan: � HYPERLINK "http://www.kmk.org/beruf/rlpl/rlpKfmEinzelhandel.pdf" ��http://www.kmk.org/beruf/rlpl/rlpKfmEinzelhandel.pdf� ; Ausbildungsordnung: � HYPERLINK "http://www.ihk-koeln.de/Navigation/AusUndWeiterbildung/Ausbildungsvertrag/Ausbildungsordnungen/Anlagen/VO_Kaufmann_im_Einzelhandel.pdf" ��http://www.ihk-koeln.de/Navigation/AusUndWeiterbildung/Ausbildungsvertrag/Ausbildungsordnungen/Anlagen/VO_Kaufmann_im_Einzelhandel.pdf� 





� Nicht mehr ganz neu, aber bezeichnender Weise weiterhin aktuell: Löbbert, Reinhard: Anmerkungen zur Warenkunde im Rahmen des WVK-Unterrichts. 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
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