VORWORT

Die Lernfelder des ,,Rahmenlehrplans fiir den Ausbildungs-
beruf Verkaufer/Verkauferin und Kaufmann/Kauffrau im Ein-
zelhandel“ fassen didaktisch begriindete und aufbereitete
Handlungsfelder zusammen, die sich an typischen Aufga-
benstellungen der Einzelhandelsberufe orientieren. Sie be-
ziehen grundlegende Fahigkeiten und Fertigkeiten ein, tber
die heute und zukiinftig eine Kauffrau/ein Kaufmann im Ein-
zelhandel bzw. eine Verkiuferin/ein Verkiufer verfiigen
muss. Der Unterricht an der Berufsschule soll demnach dazu
beitragen, Handlungskompetenz bei Schiilerinnen und Schu-
lern zu entwickeln. Sie sollen vor diesem Hintergrund befi-
higt werden zum selbststindigen Analysieren, Planen,
Durchfiihren und Kontrollieren von Tétigkeiten, um kom-
plexe Problemsituationen l&sen zu kénnen. Diesem Ziel wird
der handlungsorientierte Unterricht gerecht. Noch starker
als im herkémmlichen Unterricht, in dem fragend-entwi-
ckelnde Aktionsformen und der Lehrervortrag dominieren,
muss ein nach handlungsorientierten Gesichtspunkten ge-
stalteter Unterricht die Schiilerin/den Schiiler zum Subjekt
der unterrichtlichen Betrachtung machen. In diesem Sinn er-
fillt ein Schulbuch nach unserem Ermessen die Aufgabe ei-
ner Informationsquelle, aus der die Schiiler Lerninhalte ent-
nehmen, die sie zur Lésung umfangreicher Problemstellun-
gen aus den betrieblichen Handlungssituationen benétigen.
Das vorliegende Schulbuch férdert das selbstverantwortliche,
selbststiandige Erarbeiten von Lésungen in einem tétigkeits-
strukturierten Unterricht, in dem entscheidungsorientierte
Probleme gelést und Problemstellungen ganzheitlich betrach-
tet werden sowie in Teams vor allem interaktionsbetont ge-
arbeitet werden kann. Ein modernes Schulbuch muss heute
neben der Darbietung von Fachinhalten auch die Methoden-
kompetenz férdern. Selbstverstindlich wird ebenfalls eine
Férderung der Medienkompetenz angestrebt.

Durchgehend basiert das Buch auf einem Modellunterneh-
men — der Ambiente Warenhaus AG —, sodass es den Ler-
nenden erleichtert wird, die Strukturen, Prozesse, Phinomene
und Probleme abzubilden und nachzuvollziehen, mit denen
sie auch in ihrer betrieblichen Praxis konfrontiert werden.

Komplexe Lernsituationen — sowohl fiir das gesamte Lern-
feld als auch fiir die einzelnen Kapitel — konkretisieren das
Lernfeld. Sie stellen den Ausgangspunkt problem- und ent-
scheidungsorientierten Lernens dar.

Die einzelnen Kapitel dieses umfassenden und verstandli-

chen Schulbuchs sind einheitlich gegliedert:

1. Einstieg: Jedes Kapitel beginnt mit einer anschaulichen
Fallschilderung oder Darstellung, die auf eine Problem-
stellung des Kapitels hinweist.

2. Information: Es schlieft sich ein ausfiihrlicher Informati-
onsteil mit einer groflen Anzahl von Beispielen und wei-
teren Veranschaulichungen an.

3. Aufgaben: Die im Aufbau folgenden Lernaufgaben, die der
ErschlieRung des Textes dienen, sollen von den Schiilern
mithilfe des Informationsteils selbststindig gelést werden.
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4. Aktionen: Durch Anwendung wichtiger Lern-, Arbeits-
oder Prasentationstechniken im Zusammenhang mit dem
behandelten Thema werden Grundlagen zum Erwerb der
beruflich geforderten Handlungskompetenz gelegt.

5. Zusammenfassung: Am Ende des Kapitels werden die
wesentlichen Lerninhalte in Form einer farblich hervor-
gehobenen Ubersicht zusammengefasst. Die Ubersicht
eignet sich sehr gut zur Wiederholung des Gelernten.

Die tibersichtliche Gestaltung der Kapitel, die ausfiihrlichen
Erlauterungen der Fachbegriffe, die leicht verstindliche
Textformulierung und die vielen Beispiele, Fotos und Abbil-
dungen veranschaulichen die Inhalte ganz besonders, so-
dass das Lernen wesentlich erleichtert wird.

Der zweispaltige Satz wurde gewiahlt, um die Erfassbarkeit
des Textes zu verbessern.

Das umfangreiche Sachwortverzeichnis am Schluss des
Buches soll dem schnellen und gezielten Auffinden wich-
tiger Inhalte dienen.

Dem Buch liegt eine CD-ROM ,,Handeln im Handel — Das
Warenwirtschaftssystem* bei. Anhand von Aufgaben und
Aktionen aller drei Binde von ,,Handeln im Handel“ kénnen
die Schiiler alle wichtigen warenwirtschaftlichen Titigkeiten
im Einzelhandel durchfiihren. Das Programm ist eine Einzel-
platzversion, die den Schiilern im Rahmen eines vorgege-
benen Datenkranzes die Abwicklung aller wichtigen Aufga-
ben von der Warenbeschaffung, dem Warenabsatz und der
Lagerkontrolle im Einzelhandel bis hin zu vielfiltigen Aus-
wertungen fiir sortiments-, preis- und personalpolitische
Entscheidungen erméglicht.

In diesem Buch werden die Begriffe ,Verkiufer* und ,,Kunde*
neutral verwendet, d. h., sie bezeichnen Personen beider Ge-
schlechter. Wir bitten speziell die Leserinnen um Verstéind-
nis dafiir, dass wir zugunsten der Lesefreundlichkeit auf die
zusitzliche Erwdhnung der weiblichen Formen , Kundin“
und ,Verkauferin“ verzichtet haben.

Unser Dank gilt Sabine Sgonina fiir wertvolle Anregungen.

Herbst 2004 Verfasser und Verlag

Vorwort zur 5., iiberarbeiteten Auflage

Das im neuen Layout erscheinende Werk befindet sich auf
dem Stand der Gesetzgebung vom 1. Januar 2010. Statisti-
sche Tabellen und Bildstatistiken wurden — soweit dies mog-
lich war — aktualisiert. Kapitel 5.5 UWG wurde aufgrund
neuer gesetzlicher Bestimmungen tberarbeitet.

Frihjahr 2010 Verfasser und Verlag
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