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Ausgangslage

Mit der Neuordnung des Ausbildungsberufes "Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel" wurde im
Jahre 1987 ein qualifizierter Ausbildungsberuf geschaffen, der im Rahmen einer dreijahrigen
Ausbildung breit fir alle Funktionsbereiche flir eine Tatigkeit im Einzelhandel qualifiziert. Das
Qualifikationsprofil in diesem Ausbildungsberuf umfaf3t vorwiegend betriebswirtschaftliche,
warenbezogene und sozial-kommunikative Qualifikationen.

Auch wenn dieser Ausbildungsberuf ungebrochen eine hohe Relevanz im Einzelhandel hat,
wie die hohen Auszubildendenzahlen zeigen (68.051 im Jahre 1996), sollte nach Uber 10
Jahren Ausbildung nach der gegenwartig gultigen Ausbildungsordnung eine Bestandsanaly-
se der betrieblichen Ausbildung durchgefiihrt werden.

Ziele

Zwei Fragen bildeten die Leitlinie der Erhebungen: Entspricht das Qualifikationsprofil des
Ausbildungsberufes "Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel" auf der Grundlage der Ausbil-
dungsordnung den derzeitigen und kiinftigen Qualifikationsanforderungen in den Einzelhan-
delsbetrieben? Und: hat sich die Ausbildungsordnung bewéhrt und an welchen Punkten ist
sie ggf. Uberarbeitungsbedurftig?

Methodische Hinweise
Die empirische Basis fiir das Forschungspojekt bildeten:

leitfadengestitzte mindliche Befragungen verschiedener Beschéftigtengruppen (Auszu-
bildende, Fachkrafte, Ausbildungsleiter/-innen, Personalverantwortliche, Vertreter/-innen
der Jugend- und Auszubildendenvertretung sowie Betriebsratvertreter/-innen) in 51 Ein-
zelhandelsunternehmen;

eine schriftliche Erhebung in 31 Industrie- und Handelskammern;

eine schriftliche Erhebung von Personal-/ Ausbildungsverantwortlichen und ausgebildeten
Kaufleuten im Einzelhandel in 300 ausbildenden Einzelhandelsunternehmen.

Im Zusammenhang mit der Evaluierung der betrieblichen Ausbildung wurde auch die schuli-
sche Ausbildung in einer getrennten Untersuchung tberprift. Um die Arbeiten in beiden
Untersuchungsbereichen koordinieren und beraten zu kénnen, wurde ein Projektbeirat ein-



gerichtet, in dem Vertreterinnen und Vertreter der betrieblichen und der schulischen Seite
alle Untersuchungsaktivitdten gemeinsam begleiteten.

Ergebnisse

|. Bezogen auf die Ordnung der Berufsbildung

Ausbildungsdauer:

Die Regelausbildungsdauer von 3 Jahren, die von knapp 80 % der Auszubildenden durch-
laufen wird, hat sich bewahrt. Nach Meinung der Befragten in den Betrieben und in Industrie-
und Handelskammern ist die Ausbildungszeit so bemessen, dal3 den Auszubildenden die fir
eine qualifizierte Berufstatigkeit in den Einzelhandelsbetrieben erforderlichen Ausbildungsin-
halte vermittelt sowie die Gelegenheit zum Erwerb der erforderlichen Berufserfahrung gege-
ben werden kdnnen. Das schliel3t auch die Nutzung der gesetzlichen Verkirzungsmoglich-
keiten mit ein. Bei Auszubildenden mit entsprechender schulischer Vorbildung - z.B. Abitur,
Realschulabschluf’ - ist eine Verkirzung der Ausbildungsdauer auf zweieinhalb (zu 11%) o-
der zwei Jahre (8%) moglich. Die Verklirzung wird in der Regel bereits bei Abschlul des
Ausbildungsvertrages zum/zur Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel vereinbart. Neben den
Verkirzungen zu Beginn der Ausbildungszeit sind aber auch (weitere) Reduzierungen im
Verlauf der Aushildung bei guten Leistungen nicht ausgeschlossen.

Umschreibungsmaoglichkeiten:

Der Begriff der Umschreibung wird hier bei einer Anderung des Ausbildungsberufes im Ver-
lauf oder nach Abschluf? einer begonnenen Ausbildung verwendet.

Durch die zwei Ausbildungsberufe im Einzelhandel, den zweijahrigen Ausbildungsberuf
Lverkaufer/in“ und den dreijahrigen Ausbildungsberuf KiE, werden zwei Mdglichkeiten der
Umschreibung genutzt, wie die Befragung in den Industrie- und Handelskammern gezeigt
hat:

1. Nach der Abschlu3prifung im Ausbildungsberuf Verkaufer/in wird ein zweiter Ausbil-
dungsvertrag fur ein Jahr im Ausbildungsberuf KiE angeschlossen. Diese Praktiken sind
ein Relikt der Stufenausbildung, die reclhtlich abgeschafft wurde, aber faktisch aufgrund

einer Vereinbarung noch realisiert wird . Die Zeiten der bisher absolvierten Ausbildung
kénnen angerechnet werden, so daf} insgesamt drei Jahre Ausbildung bis zum AbschluR3
des Ausbildungsberufs KiE erbracht werden missen. Diese Art der Umschreibung wird zu
rund 15,5% (nach Abschlufd der Ausbildung Verkaufer/in) durchgefiihrt. Allerdings werden
diese Moglichkeiten der Umschreibung in den west- und ostdeutschen Bundeslandern
unterschiedlich genutzt: die Umschreibungsquote nach Abschlul? der Ausbildung Ver-
kaufer/in betragt 19,3% in den westdeutschen, aber nur 8,5% in den ostdeutschen Bun-
deslandern.

2. Der umgekehrte Weg, die Umwandlung des Ausbildungsvertrages KiE in Verkaufer/in,
wird dann realisiert, wenn der Auszubildende vermutlich die 3-jahrige Ausbildung nicht
erfolgreich beenden wird. Diese Art der Umschreibung wird zu 7,4 % (wahrend der Aus-
bildung KiE) durchgefiihrt. Diese Praxis der Umschreibung entspricht dem Ausstiegsmo-
dell, das bei Diskussion um die Neuordnung der Ausbildungsberufe im Einzelhandel von

1 Im Rahmen der Vereinbarung vom 29. September 1986 zwischen HDE, DAG und HBV im Zusammenhang
mit der Neuordnung der Ausbildungsordnung Kaufmann/ Kauffrau im Einzelhandel wurde vereinbart, den
Abschlu3 der bestehenden zweijahrigen Ausbildung voll auf die dreijahrige Ausbildung anzurechnen im Sinne
der Verkiirzung der Ausbildungszeit gemaf § 29 Abs. 2 BBIG.



den Sozialparteien favorisiert wird2. Differenziert man die geschatzte Umschreibungs-
quote nach westdeutschen und ostdeutschen Kammern, so zeigen sich auch hier Diffe-
renzen: West 10,5%, Ost 1,8%.

Ausbildungskonzept:

Das Ausbildungskonzept des Ausbildungsberufs KiE ist mehrstufig (Ausbildungsordnung,
Ausbildungsrahmenplan als Anlage 1 der Ausbildungsordnung, Grundlegende Besonder-
heiten der Fachbereiche als Anlage 2 der Ausbildungsordnung) und fordert bei der Um-
setzung in den betrieblichen Ausbildungsplan die Verknlipfung der verschiedenen Ord-
nungsunterlagen unter Berlicksichtigung der betriebsspezifischen Gegebenheiten. Es hat
sich nur zum Teil bewahrt.

Um das Ausbildungskonzept fiir die Praxis anwendbar zu machen, mul3 daher ein grof3er
Planungs- und Arbeitsaufwand aufgebracht werden. Dafiir ist aber in vielen Unternehmen
keine Zeit. Auch sind kleinere und z.T. auch mittelgrof3e Unternehmen mit dieser Aufgabe
haufig Uberfordert, wenn sie keine hauptamtlichen Ausbilder haben. Die Betriebe erhalten ih-
re betrieblichen Ausbildungsplane haufig als Muster von IHKn (in 20 von 34 Unternehmen,
die ihre Unterlagen zur Verfiigung gestellt haben), die zwar den Formvorschriften geniigen,
die aber nicht branchenspezifisch ausgerichtet sind und auch keine warenkundlichen Inhalte
enthalten. Die Kenntnis und das Verstandnis fur dieses Modell ist nur in den Unternehmens-
zentralen von groReren Unternehmen zu finden, die aber fur die Filialen und die betriebliche
Ausbildung vor Ort die betrieblichen Ausbildungsplane und sonstige warenkundlichen Un-
terlagen erstellt haben. Entweder sind in diesen Unternehmen die warenkundlichen Inhalte
in den betrieblichen Ausbildungsplan integriert oder es gibt - wie in klassischer Weise in Wa-
renhausern - getrennte fachliche Ausbildungsplane, die warenkundliche Inhalte nach Sorti-
menten und nach Warengruppen enthalten.

Bei 59% der Unternehmen sind sortimentsspezifische Inhalte der Anlage 2 der Ausbildungs-
ordnung (Grundlegende Besonderheiten der Fachbereiche) im betrieblichen Ausbildungs-
plan nicht enthalten. Daraus kann geschlossen werden, dal3 das mehrstufige Konzept zum
Teil als sehr kompliziert angesehen wird und in der Halfte der befragten Unternehmen nicht -
wie ursprunglich konzipiert - eingesetzt wird. Eine Vereinfachung des Konzepts muf3te U-
berlegt werden. Auch miRte fiir kleine und mittlere Betriebe mehr Hilfestellung fir den Um-
gang mit dem Ausbildungskonzept gegeben werden, z.B. fir die Erstellung der betrieblichen
Ausbildungsplane.

Fachbereichsstruktur:

Die Ergebnisse der IHK-Erhebung haben ergeben, dal sich die Fachbereichsstruktur grund-
satzlich bewahrt hat, aber dennoch Uberarbeitet und erweitert werden muf3. Es muf3 Giberlegt
werden, ob als neue Fachbereiche z.B. Tankstelle, Musikinstrumente/Tontrager, Fahrrader,
Tabakwaren, Computer usw. aufgenommen werden sollten. Auch muf3 die Fachbereichs-
struktur flexibler gehandhabt werden, extensiver als bisher, d.h. indem unterschiedliche
Fachbereiche kombiniert, zusammengefal3t oder weiter ausdifferenziert werden.

Die ,Empfehlungen zur Ausbildung der warengruppenspezifischen Besonderheiten der in
der Ausbildung Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel aufgefiihrten Fachbereiche” werden von
den IHKn mehrheitlich intensiv genutzt, insbesondere fir die Zusammenstellung des Pru-
fungssortiments, fiir Priiffungsaufgaben, aber auch fiir die Uberpriifung der Ausbildungseig-

2 Vgl. HDE: 49. Arbeitsbericht 1996, S. 66.



nung. Sie haben daher fur den IHK-Bereich ihre Existenzberechtigung. In den Unternehmen
sind die ,Empfehlungen® nur zum Teil bekannt. In den Betrieben, die die Empfehlungen ken-
nen, gelten diese haufig als veraltet, insbesondere in den technischen und modischen Fach-
bereichen, wie z.B. bei Heimwerkerbedarf und Werkzeugen, Sportartikeln, Rundfunk, Fern-
sehen, Computern, Textil, Bekleidung, Hausrat, Glas, Porzellan. Dartiber hinaus fehlen in
den bestehenden Fachbereichen Warengruppen, die zur Zeit der Neuordnung noch nicht
aktuell waren, wie z.B. bei Sportartikeln wie Surfbretter, Snow-boards, Zubehdr und Inline-
Scater sowie Multimedia, CD.

Ausbildungsinhalte:

Bezogen auf die fachlichen Qualifikationen zeigt die mindliche betriebliche Befragung, daf3
der Bereich Warenwirtschaft/Logistik - auch unter Einsatz computergesttitzter Systeme - in
anwendungsorientierter Form sehr wichtig ist und neben Beratung und Verkauf gleichbe-
rechtigt in der Ausbildungsordnung verankert sein muf3.

Ubersicht 1:

Fur die zukinftige Berufsaushildung
sind als Grundlagen Kosten- und Leis-
tungsrechnung und Kalkulation, als
fachliche Fertigkeiten und Kenntnisse

Prioritaten der fachlichen Qualifikationen
fiir Kaufleute im Einzelhandel

MBeratung / Verkauf 95,4% Inventur, Zahlungsverkehr, Deckungs-
: P beitragsrechnung, Statistik und ebenso
W Warenwirtschaft — Buchfiihrung nach wie vor zu vermit-

Warensortimente 90,8%

[ Bestandstiberwachung 90,8%
lWerbung/VerkaufsférdED 89,2%
| Verkaufsabrechnurz> 83,1%

80%

&

Einkaufsabwickiung
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76,9%
Erkauspaning=> 73,5%

60%

i

Personalwesen

U

Schriftverkehr | Grundlage 64 Fille

BIBB H3.3, Mr

50,8%

Quelle: Fallstudien in 51 Unternehmen in 1996

teln. Die andere Gewichtung des Rech-
nungswesens zeigt sich darin, dal3
mehr Zusammenhangswissen bei der
Buchflhrung vermittelt werden sollten,
aber keine ausgedehnten Buchungs-
Ubungen, dafd ferner verstarkt Kosten-
und Leistungsrechnung sowie Kennt-
nisse Uber den Umgang mit Kennziffern
erworben werden sollten.



Ubersicht 2:

Zukiinftige Inhalte im Rechnungswesen Zu den einzelnen
Ausbildungsinhalten
Kaufleute im Einzelhandel in % ist folgendes zu sa-
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als Grundlagen als fachliche Fertigkeiten 64 Falle tig in der Ausbil-
Quelle: Fallstudien in 51 Unternehmen in 1996 EEE H 33, Paulini Mr dung KiE.

Vom Personalwesen sollte der Teilbereich Personaleinsatzplanung in der Ausbildung ver-
starkt werden.

Beratung und Verkauf im Sinne der Kundenorientierung ist der wichtigste Qualifikations-
bereich fur Kaufleute im Einzelhandel, seine Bedeutung wird voraussichtlich noch zuneh-
men. Schon bei der Neuordnung Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel in 1987 stand die-
ser Bereich im Vordergrund. Aber hier bedarf es noch gréRRerer Anstrengungen, damit die
Qualifizierung in diesem Bereich greift. Er beinhaltet als Kernstiick die kommunikative
Kompetenz, aber auch eine veranderte Einstellung zur Servicebereitschaft den Kunden
gegenuber, sie miRte vor Ort starker eingetlibt und systematischer vermittelt werden.

Umweltschutz muf3 branchenspezifisch differenziert werden. Anforderungen zu diesem
Thema resultieren zum grof3ten Teil aus dem Grad der Informiertheit der Kunden, die
nach umweltgerechten Herstellungs- und Behandlungsmethoden von Waren (Kleidungs-
stiicken, Lebensmitteln usw.) fragen. In den meisten Betrieben spielt Umweltschutz eine
Rolle bei der Verpackung, die umweltfreundlich entsorgt werden muf3 und auch recycel-
bar sein soll.

Fremdsprachen bzw. Europakompetenz sind bisher im Einzelhandel nur regional von Be-
deutung, wenn z.B. in Gro3stadten, in Kur- und Feriengebieten und in grenznahen Berei-
chen haufig auslandische Besucher in den Laden kommen. Dieser Bereich wird aber nur
als Wahlfach in der Berufsschule von den Befragten angestrebt.

Mehrheitlich wird fir Kaufleute im Einzelhandel Warenkunde als wichtiger Qualifikationsinhalt
im Einzelhandel angesehen, insbesondere in den Fachgeschéaften, Fachmarkten sowie Kauf-
und Warenhausern.

Dartber hinaus sind aber zwei Tendenzen erkennbar, die den Stellenwert der Warenkunde in
Abhangigkeit von der jeweiligen Betriebsform und Branche verandern:



Abnehmende Bedeutung der Warenkunde: In einem SB-Warenhaus werden breite und tiefe
Sortimentskenntnisse fur einzelne Warengruppen nur fur die Abschluf3prifung erworben, fur
den Einsatz im Unternehmen wiirden breite Sortimentskenntnisse in moglichst vielen Berei-
chen ausreichen. Bei den neuen Trendkaufhdusern im Einrichtungs- und Sportbereich nimmt
die Notwendigkeit der Vermittlung spezieller warenkundlicher Qualifikationen in der Erstaus-
bildung ab, weil es in diesen Kaufhdausern zu ganz anderen Schneidungen von Sortimenten
kommt, die auch laufend wechseln kénnen. Daher nehmen fachbereichsiibergreifende As-
pekte immer mehr zu, und es muf3 die Fahigkeit erworben werden, das Lernen zu lernen, d. h.
sich selbstandig Warenkunde-Kenntnisse in einem neuen Fach- bzw. Sortimentsbereich -
wenn notwendig - zu erwerben. Auch im Lebensmittel-Einzelhandel wird in einigen Unterneh-
men die abnehmende Bedeutung der Warenkunde konstatiert. Der Grund wird darin gesehen,
daf3 die notigen Informationen fur den Kunden auf der Verpackung stehen und daf3 der heuti-
ge Kunde so gut informiert ist und keine Beratung mehr benétigt. Darliber hinaus wird zu-
nehmend der Generalist im Lebensmittel-Einzelhandel gefordert, der den Prozel3 des Be-
schaffens und Verkaufens von Waren organisieren und steuern muf und weniger der waren-
kundliche Spezialist.

Veranderte Schwerpunktsetzung bei der Warenkunde - von der Gewinnung zur Verwendung
der Materialien: Im Fachbereich Textil befa3te man sich friher z.B. mit der Gewinnung der
Baumwolle und Webarten, heute sind Pflege- und Trageeigenschaften, Herkunftslander und
Kostengesichtspunkte, Funktionalitdt der Produkte wichtig, aber auch die Information tber
standig neue Materialien. Die Warenkunde muf3 mehr verkaufsbezogen vermittelt werden,
d.h. die Auszubildenden sollen Verkaufsargumente erlernen, z.B. welche Eigenschaften
Baumwolle hat und welche Pflege sie erfordert, aber nicht wie Baumwolle entsteht. Diese
veranderte Schwerpunktsetzung gilt auch fir den Fachbereich Hausrat, Glas, Porzellan:
Auch hier soll die warenkundliche Ausbildung weniger auf die detaillierten Kenntnissen tber
Materialien, z.B. Uber die Bestandteile des Porzellans, abstellen, sondern es soll mehr Wert
auf den Gebrauchsnutzen gelegt werden.

Dieser unterschiedlichen Schwerpunktsetzung in den verschiedenen Betriebsformen und
Branchen muf3 bei der Neuordnung Rechnung getragen werden, z.B. in einer Differenzie-
rung nach Breite und Tiefe in den unterschiedlichen Fachbereichen.

Da Kaufleute im Einzelhandel sich auf die standig andernden Anforderungen und Aufgaben
flexibel einstellen missen, sollten auch Schlisselqualifikationen in der Ausbildung vermittelt
werden.

Die Schlisselqualifikationen mit dem gréf3ten Bedeutungszuwachs sind:
Beratungs- und Verhandlungsgeschick, Fahigkeit zum Fihren eines Verkaufsgesprachs;
wirtschaftliches und kostenbewu3tes Denken und Handeln;

kundenfreundliches, geschicktes Verhalten, z.B. bei Reklamationen.

Prifungsanforderungen:

In den Erhebungen bei den IHKn und bei den Unternehmen wird bestatigt, daf3 sich die
Prifungsanforderungen grundsatzlich bewahrt haben. Es wird insbesondere die doppelte
Gewichtung in den beiden Prufungsfachern ,Ware und Verkauf* und ,Praktische Ubungen®
zu 87,1% beflrwortet. Die befragten Unternehmen dagegen zeigen andere Ergebnisse: Die
doppelte Gewichtung des miindlichen Prifungsfaches ,Praktische Ubungen® soll - nach
Meinung von 9 Befragten, die doppelten Gewichtung des schriftlichen Priifungsfaches ,Ware
und Verkauf” - von zwei Befragten - beibehalten werden. Die einfache Gewichtung des Pri-



fungsfaches Einzelhandelsbetriebslehre wird von drei Unternehmen als nicht geeignet gese-
hen, weil die Auszubildenden die Priifung bestehen kdnnen, ohne eine Ahnung von Buch-
fihrung zu haben.

Il. Bezogen auf die Durchfiihrung der Berufsausbildung

Zur Rekrutierung von Auszubildenden:

Die Art der Suche nach Bewerbern und die Methoden der Auswahl sind sehr unterschiedlich.
Manche, meist kleinere Unternehmen verlassen sich auf den persénlichen Eindruck, andere
dagegen, meist groRRere (Filial)-Unternehmen haben mehrstufige Verfahren der Auswabhl,
wie Vorauswahl durch Bewerbungsunterlagen, Einstellungstest, Einzel- und Gruppenge-
sprache sowie ergdnzende Instrumente zur Entscheidungsfindung, die sich unterschiedlich
bewahrt haben. Eine Methode, um an qualifizierte Bewerber/innen heranzukommen ist eine
systematische Informationspolitik des Unternehmens, wie z.B. das Anbieten von ,Schnup-
per“-Praktika fir Schiler/innen, Besuche von Abschlu3klassen der Schulen des regionalen
Einzugsbereichs zu Informationsveranstaltungen, das Schreiben von Artikeln in Schilerzei-
tungen, um dadurch das Interesse der Jugendlichen am Einzelhandel und fur das entspre-
chende Unternehmen zu wecken. Eine weitere Methode ist das Beispiel eines mittleren Un-
ternehmens, das fur Abiturienten eine kombinierte Aus- und Weiterbildung (KiE und Han-
delsfachwirt/in) anbietet und das die Aufstiegs- und Einsatzmdéglichkeiten nach der Ausbil-
dung bereits im Vorstellungsgesprach thematisiert.

Einsatzfelder und Lernorte:

Bei den befragten Unternehmen zeigt sich, daR die gesamte Vielfalt an Lernorten im Einzel-
handel genutzt werden. Gemal der Absatzorientierung des Ausbildungsberufs erfolgt der
Einsatz der Auszubildenden hauptsachlich am Arbeitsplatz im Verkauf, in den Bereichen und
Abteilungen, die zu dem ausgewahlten Fach-/Sortimentsbereich gehtéren. Entweder der
Auszubildende wird zu Beginn der Ausbildung im Verkauf eingesetzt und wird allmahlich an
die Aufgaben herangefiihrt (das wird mehrheitlich gemacht) oder im Einzelfall erst zu einem
spateren Zeitpunkt, nach einem Monat bis zu einem halben Jahr, nach einer Zeit der Einar-
beitung hinter den Kulissen. Grundsétzlich bestimmt sich die Ausbildung in den verschiede-
nen Einsatzfeldern am Umfang des jeweiligen Fachbereichs in dem Unternehmen. Da ein
Auszubildender in einem Fachbereich ausgebildet wird, hangt der Durchlauf von der Grdl3e
der Bereiche bzw. der Abteilungen im Unternehmen ab, welche zu dem jeweiligen Fachbe-
reich gehoren.

Weitere Lernorte sind: die Unterweisung am Arbeitsplatz (Lehrgesprache), der Einsatz in
Biro und Verwaltung, die Teilnahme an Seminaren im Rahmen des innerbetrieblichen Un-
terrichts, Veranstaltungen von Lieferanten und Herstellern, Exkursionen und Besichtigungen
von Produktionsstatten der verkauften Waren, in einem Fall die Tatigkeit in einer Abteilung,
die von den Auszubildenden selbstandig geleitet wird.

Die Organisation der Ausbildung ist in den befragten Unternehmen sehr vielfaltig:

Die Aufenthaltsdauer in den Verkaufsabteilungen liegt nach den im Rahmen der Fallstu-
dien gesammelten Erfahrungen zwischen 2 Wochen bis zu zwdlf Monaten. Die Einséatze
in den anderen Bereichen wie Lager, Kasse, Warenannahme sind in Relation zu dem
Einsatz in Verkaufsabteilungen durchgéangig kiirzer.

Entweder es kommt zu kurzen Einséatzen in den Verkaufsabteilungen mit einer Dauer von
2, 3 oder 4 Wochen im Laufe des ersten und zweiten Ausbildungsjahres oder wahrend



der Probezeit, auf diese Weise soll zunéchst ein Uberblick tiber den gesamten Betrieb
vermittelt werden. Diesen kurzen Einsétzen zu Beginn der Ausbildung folgen langere Ein-
satze von 3-6 Monaten. Im 3. Ausbildungsjahr durchlaufen die Auszubildenden die Abtei-
lungen, die die Warengruppen fihren, die zur Vorbereitung auf die Abschlu3priifung not-
wendig sind.

Oder es werden lange Einsatze zu Beginn der Ausbildung vorgesehen: 8-9 Monate in ei-
ner Abteilung am Anfang, dann folgen Einsatze in kiirzeren Abstanden im gesamten Un-
ternehmen. Begrindung fir dieses Vorgehen ist, daf3 der Auszubildende dadurch exem-
plarisch in einem Bereich grundlegende Qualifikationen erwerben soll, indem der gesamte
Ablauf in einer Abteilung fur langere Zeit kennengelernt wird, einschlief3lich des Weih-
nachtsgeschafts und des Schlu3verkaufs und anschlieBend wird das gesamte Unterneh-
men kennengelernt.

Es gibt aber auch Unternehmen, deren Einsétze in den Verkaufsabteilungen wahrend des
Verlaufs der Ausbildung eine gleichméaRige Dauer haben, wie z.B. ein Wechsel der Ver-
kaufsabteilung alle 3-6 Monate in zwei Textilkaufh&ausern.

Eine andere Variante ist der Beginn der Ausbildung in der Stammabteilung mit 3 Monaten
Dauer, zwischendurch Einsatz in Nebenbereichen, der Auszubildende kehrt jedoch immer
wieder im Verlauf der Ausbildung in die Stammabteilung zurtck.

Die unterschiedliche Dauer der Einsétze in den Verkaufsabteilungen bestimmt sich in ei-
nigen Unternehmen durch die Kompliziertheit und Erklarungsbedurftigkeit der Waren, z.B.
ist in Baumarkten der Aufenthalt in bestimmten Abteilungen, wie z.B. in der Sanitarabtei-
lung mit sechs Monaten Ublicherweise doppelt so lang wie in den anderen Abteilungen
wegen der Produktvielfalt und des hohen Beratungsbedarfs.

Es werden aber haufig sowohl die Anforderungen des Betriebes (z.B. abhéngig vom Per-
sonalbedarf in den Abteilungen oder von der Abstimmung beim Einsatz mehrerer Auszu-
bildender) als auch Wiinsche, Neigungen und Interessen der Auszubildenden berick-
sichtigt, (z.B. bei Wunsch des Auszubildenden nach Verlangerung des Einsatzes).

Die Dauer der Einsétze bei den angrenzenden Bereichen ist insgesamt kirzer als im Ver-
kaufsbereich: beim Einsatz an der Kasse wurde eine Dauer von einer bis vier Wochen an-
gegeben, bei der Warenannahme eine Dauer von 2-4 Wochen, im Lager eine Dauer von
einem bis zwei Monaten.

Lehr-/Lernmethoden und Ausbildungsmittel:

Die hauptséchliche Vermittlungsmethode ist das Lernen am Arbeitsplatz. Die im Seminar
angewandten Lernmethoden wie Gruppen- und Partnerarbeit, Rollenspiele, Projektarbeit,
Videoeinsatz, Erstellung von Collagen und Silbenrétseln, sind vielfaltig und werden z.T. ab-
wechselnd (als Methodenmix) oder gemeinsam eingesetzt. Sie werden in erster Linie bei
groBReren Unternehmen eingesetzt, in denen innerbetrieblicher Unterricht fir die Auszubil-
denden angeboten wird.

Schriftliche Materialien sind die am weitesten verbreiteten Ausbildungsmittel. Videos gewin-
nen an Bedeutung, interaktive Medien werden kaum eingesetzt. Als Ausbildungsmittel domi-
nieren warenkundliche Informationen: Branchenbezogene warenkundliche Informationen,
die z.T. von Herstellern, aber auch von Verbanden kommen, nehmen einen grolien Raum
ein. Entsprechend der Bedeutung der warenkundlichen Informationen ist die Mehrzahl der
verwendeten Ausbildungsmittel branchen- und sortimentsbezogen. Branchenibergreifende
Ausbildungsmittel werden in geringerem Mal3e eingesetzt.



Kontrolle des Ablaufs der Ausbildung:

Eine Mdglichkeit der Kontrolle des Ablaufs der Ausbildung ist das Berichtsheft, dessen Stel-
lenwert von den Betrieben sehr unterschiedlich beurteilt wird. Knapp die Halfte der in die
Fallstudien einbezogenen Betriebe mil3t dem Berichtsheft eine hohe Bedeutung bei. Vielfach
ist das Berichtsheft - gerade in kleinen Betrieben - die einzige bleibende Ausbildungsunter-
lage. In Einzelfallen sehen Ausbildungsleiter die Berichtshefte der Auszubildenden auch als
geeignetes Mittel an, sich einen Uberblick tiber Art und Qualitat der Durchfiihrung der Aus-
bildung in den verschiedenen Abteilungen bzw. Filialen des Unternehmens zu verschaffen.
Es wird besonders dann geschatzt, wenn zusétzlich zu den Tatigkeitsnachweisen ausfuhrli-
che Fachberichte sowie absolvierte Seminare und die Unterweisungen vor Ort enthalten
sind.

Einzelne Unternehmen setzen auch Checklisten ein, um den Ablauf der Ausbildung transpa-
rent zu machen.

Prufungspraxis:

Prifungsformen: Die programmierte Priifung wird von Uber der Halfte der befragten IHKn
(von 51,6 %) bevorzugt, Mischformen werden in den IHKn zu 22,6 % gewiinscht, der Anteil
der IHKn, der die konventionelle Form der Priifung vorzieht, ist mit 6,5 % gering. Als Griinde
fur die Bevorzugung der programmierten Prufung wurden insbesondere Argumente der
Prifungsdkonomie angegeben, aber auch, dafd diese Form der Prufung fir die schwécheren
Auszubildenden einfacher sei.

Einschatzung zu den Prifungsformen: Stellt man die Aussagen Uber die angewendeten
Prufungsformen (71% der befragten IHKn setzen programmierte Aufgaben nach der AkKA
ein) mit den Aussagen Uber die Einschatzung der Prifungsformen gegentiber (nur 51,6 %
der Befragten bevorzugen programmierte Aufgaben), so kann vermutet werden, daf3 ein
Funftel der Anwender programmierter Aufgaben offenbar mit der ausschlief3lich program-
mierten Form nicht einverstanden ist. Eine Mischform (ein Teil mit programmierten Fragen
und ein Teil mit ungebundenen Aufgaben) kann eher die erworbenen Kenntnisse und Fertig-
keiten nachweisen und erscheint von daher als die attraktivste Form der Prifung. Die Pléne
des DIHT, einheitliche Prifungsaufgaben bundesweit in kaufmannischen Berufen zu erar-
beiten, die in etwa zu gleichen Teilen gebundene und offene Aufgaben enthalten sollen,
kommen der Bevorzugung von Mischformen am ehesten entgegen.

Prufungsaufgaben: Bei den Prifungsaufgaben sollte die Praxisrelevanz der Aufgaben und
ihre Verstandlichkeit verbessert werden, beide Punkte wurden immer wieder bei der betrieb-
lichen Befragung kritisiert. Themen zu Versicherungen und zur Mangelriige seien auch -
berfliissig. Andere Themen wie Fragen zu den Betriebsformen im Einzelhandel, zur Konkur-
renzbeobachtung am Markt, zum Wettbewerbsrecht, zu Kulanzregelungen im Einzelhandel
sowie zur Kundenorientierung sollten verstarkt werden.

Prufungsvorbereitung: Die Untersuchungen in den Unternehmen lassen erkennen, daf3 die
ausbildenden Betriebe vorwiegend die Prifungsvorbereitung organisieren, in vielen Fallen
fur die mindliche und schriftliche Prifung; dazu gehdrt auch das Durcharbeiten alter Pri-
fungsaufgaben. Die Intensitat der Prifungsvorbereitung ist unterschiedlich: Die vorwiegend
filialisierten Unternehmen, die eine Prifungsvorbereitung durchfuhren, bieten Seminare an
und nehmen die prifungsrelevanten Themen durch. In mittleren und kleinen Unternehmen
wird durch eine individuelle Unterweisung und Betreuung auf die Prifung vorbereitet, wenn
z.B. nur einzelne Auszubildende im Unternehmen sind. Es wird z.T. aber auch auf externe
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Angebote zurilickgegriffen. Einzelne Unternehmen haben die Prifungsvorbereitung vollstan-
dig den Auszubildenden Uberlassen.

Kooperation zwischen Berufsschule und Ausbildungsbetrieb:

Die hauptsachlichen Kontakte der Unternehmen zur Berufsschule kommen durch die Be-
sprechung der ,Problemfalle” unter den Auszubildenden zustande, z.B. bei der Meldung von
Fehlzeiten oder bei schlechten Leistungen. Zum grof3ten Teil laufen aber die Berufsschule
und der Ausbildungsbetrieb nebeneinander her. Erste Ansatze der Kooperation vor Ort wa-
ren in den befragten Unternehmen erkennbar, aber auch hier besteht Bedarf, die Kontakte
zu verbessern.

Bei der Frage nach einer sinnvollen Verteilung der Themen auf die Lernorte wird es in Ein-
zelfallen als sinnvoll angesehen, dal’ Betriebswirtschaftslehre, Buchfiihrung, Rechnungswe-
sen und Recht in der Berufsschule vermittelt werden sollen, Warenkunde und Verkaufskun-
de dagegen im Betrieb. Im einzelnen wurde die Meinung vertreten, daf bei dem Transfer
der Theorie in die Praxis die Auszubildenden Unterstiitzung erhalten miissen.

Als notwendige Inhalte in der Berufsschule wurden u.a. genannt: Verkaufsrelevante Fertig-
keiten (Verkaufstraining, Verhalten im Umgang mit Kunden - vereinzelt in Schulen in den
Ostlichen Bundesléandern vermittelt -, Rhetorik), EDV-Kurse (Anpassung der Computerstan-
dards in den Schulen an die praktischen Notwendigkeiten in den Betrieben), Fremdspra-
chen, insbesondere Englisch (allerdings nicht als Pflichtfach, sondern als Zusatzangebot).

Besonders erwahnenswert ist, daf die Praxis des branchenibergreifenden Unterrichts in
den Flachenstaaten von den Unternehmen und den Auszubildenden stark kritisiert wird, weil
die Warenkunde im Rahmen der Warenverkaufskunde zu wenig praxisnah oder branchen-
spezifisch vermittelt werde. Dabei konnen die Lehrer nicht auf spezielle Belange einzelner
Fachbereiche eingehen, sondern nur allgemeines kaufmannisches Wissen ohne Branchen-
bezug vermitteln.

Diese Einschatzungen sind deshalb verwunderlich, weil offenbar den meisten Betrieben
nicht bewuf3t ist, dal3 die Warenkunde nach der Neuordnung weitgehend aus der Berufs-
schule in den Betrieb zurtickverlagert wurde. Der Ausbildungsbetrieb, der viel aktueller sein
kann, ist nunmehr zustandig fur die Vermittlung der Warenkunde, die Berufsschule fur die
Warenverkaufskunde, die auch exemplarisch an einem fremden Sortiment vermittelt werden
kann. Offenbar sind mit dieser Konzeption viele der befragten Unternehmen nicht einver-
standen.

[l Ausblick und Fazit

Grundsatzlich ist als Ergebnis der Erhebungen festzuhalten, daf? der Ausbildungsberuf
Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel sich bewahrt hat. Viele Betriebe fordern eine branchen-
bezogene und verkaufsbezogene Qualifikation bei der Einstellung des Verkaufspersonals.
Ein weiterer Beweis der Relevanz der Ausbildung zum KiE fur die Einzelhandelsbetriebe ist
die Tatsache, daf3 mit der Ausbildung Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel versucht wird, die
zuklnftigen Fach- und Fuhrungskrafte zu rekrutieren. Insbesondere wird auch die breite
Einsetzbarkeit der Ausgebildeten geschatzt.

Aufgrund der technischen, organisatorischen, gesellschaftlichen und sortimentsspezifischen
Entwicklungen seit der Neuordnung des Ausbildungsberufs KiE von 1987 sind die Ord-
nungsmittel an verschiedenen Punkten veranderungsbediirftig. Ebenso kann die Durchfiih-
rung der Ausbildung z.T. verbessert werden.
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Bei der Neuordnung des Ausbildungsberufs ,Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel” sollten
auf Grund der Ergebnisse des Forschungsprojekts folgende Verdnderungen vorgenommen
werden:

Die Ausbildungsinhalte, die vermittelt werden, entsprechen weitgehend den betrieblichen
Anforderungen. Warenwirtschaft muf3 anwendungsbezogen aufgenommen werden und
muf3 seinen Platz neben Ware und Verkauf haben. Bei Rechnungswesen muf3 eine
Schwerpunktverlagerung vorgenommen werden: weniger Buchfihrung und mehr Kosten-
und Leistungsrechnung.

Bei der Warenkunde muf3 es zu einer starkeren Flexibilisierung kommen: Je nach be-
trieblicher Notwendigkeit sollte Warenkunde entweder nach Breite und Tiefe oder nur
nach Breite, evtl. in mehreren Sortimentsbereichen, vermittelt werden.

Fachibergreifende Inhalte sollen verstarkt werden: das Lernen lernen, ist besonders fiir

das Erlernen der Warenkunde in fremden Sortimentsbereichen notwendig. Aber auch In-
halte zum Bereich Kommunikation und Kooperation sollen verstarkt aufgenommen wer-

den.

Uber eine andere Struktur der Ordnungsmittel sollte nachgedacht werden, z.B. sollte die
Mehrstufigkeit der Ordnungsmittel etwas zuriickgenommen werden.

Flexiblere Handhabung der Fachbereichsstruktur: Die Aufnahme neuer Fachbereiche, die
Kombination von Warengruppen verschiedener Fachbereiche sowie die Zusammenfas-
sung mehrerer Fachbereiche sollte extensiver genutzt werden.

Bei den Prufungsanforderungen mufd tber die doppelte Gewichtung der einzelner Pri-
fungsfacher und tber MalRnahmen zur Verhinderung von mehr als einer Funf auf dem
Abschlu3zeugnis nachgedacht werden.

Bisherige Auswirkungen

Die Projektergebnisse geben Empfehlungen zur Neuordnung des Ausbildungsberufs Kauf-
mann/Kauffrau im Einzelhandel.

Durch die regelméaRige Diskussion und Beratung im Projektbeirat konnten die Teilergebnisse
schon friihzeitig den Sozialparteien zur Verfligung gestellt werden.

Es wurden Arbeitspapiere erstellt, die den Befragungsunternehmen und den befragten In-
dustrie- und Handelskammern tbersandt wurden.

Darlber hinaus wurden Vortrage bei dem FachkongrelR des BIBB 1996, bei den Hochschul-
tagen Berufliche Bildung 1996, im Bildungszentrum des Einzelhandel Sachsen-Anhalt 1997
sowie beim Bundesverband fir Filialbetriebe und Selbstbedienungswarenhauser 1997
gehalten.
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