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Michael Ehrke 

Warenkunde im Einzelhandel* 
Berufspraktische Bedeutung 
- Curriculare Probleme 

Das Berufsbild Verkäufer(ln) mit der Anschlußmöglichkeit Eln
zelhandelskaufmann (Stufenausbildung) zählt zu den wenig at
traktiven Ausbildungsgängen im dualen System, wenngleich 
dieser Ausbildungsgang quantitativ an der Spitze aller Ausbil
dungsberufe rangiert. Hier handelt es sich um einen typischen 
Sackgassenberuffür Mädchen (Anfang 1977: 80 100). Daß der 
Verdrängungseffekt auf dem Ausbildungsmarkt von Nachfra
gern mit höheren Bildungsabschlüssen gegenüber Hauptschü
lern mittlerwelle auch im Einzelhandel spürbar wird, wider
spricht dieser Tatsache nicht. Aufgrund der gegenwärtigen 
Ausbildungsengpässe kann auch der Einzelhandel immer mehr 
Bestauslese durchsetzen. Dies bedeutet keineswegs, daß die 
Ausbildungsqualität und die Berufsmotivation dieser Jugend Ii· 
chen zufriedenstellen kann. Erfahrungen mit Berufsschülern 
aus diesem Bereich in Berlin zeigen; daß ein hoher Prozentsatz 
der Auszubildenden lieber eine andere Ausbildung durchlaufen 
würden. Die Meinung: .ln diesem Beruf werde Ich sicher nicht 
alt! Aber Ich habe ja nichts anderes bekommen." ist bei hier
über befragten Jugendlichen oft zu hören. 

Ber\Jfspädagogische Ausgangsüberlegungen 

Eine Neuordnung der Ausbildung in Handel, aber auch jede kurz
fristige Modernisierung der Ausbildungsinhalte und -formen muß 
dazu beitragen, diese Situation zu überwinden, weil sie keine be
schäftigungspolitische Grundlage für das zukünftige Erschei
nungsbild des Handels sein kann. 

Die Ausbildung im Einzelhandel muß mit den Star).dards einer gu
ten Facharbeiterqualifikation Schritt halten. Sie muß Perspektiver 
der Mobilität und des beruflichen Aufstiegs eröffnen. Sie muß die 
beruflichen Chancen für Frauen verbessern. Hierbei kann auch 
die künftige Gestaltung der warenkundlichen Ausbildung, die 
heute noch mit vielen Mängeln behaftet ist, eine positive Rolle 
spielen. 

Zum Stellenwert der Ausbildung 

Die Bedeutung und auch das Selbstverständnis der Warenkunde 
sprengt mittlerweile den engen Verwendungsrahmen, der tradi
tionell der Vermittlung von Warenkenntnissen in der kaufmänni
schen Ausbildung gesetzt war. Unter Warenkunde versteht man 
inzwischen mehr als nur betriebsspezifische Sortimentskennt
nisse, soweit sie für Bedienungsgespräche nützlich sind. Waren
wissen spielt eine wachsende Rolle für die Produktentwicklung 
bzw. das Produktmarketing, die Lagerung, Verpackung und Prä
sentation der Waren bis hin zur Konsumforschung und Verbrau
cheraufklärung. Alle Aspekte, die mit der Qualität von Wirt
schaftsgütern zusammenhängen - aus der Sicht der Produk
tion, der Absatzwirtschaft, der Konsumtion - bilden das Pro
blemfeld der modernen wissenschaftlichen Warenkunde. 

Diese Entwicklung spiegelt sich wider in der Ausweitung der Wa
renkunde tu einem Bildungsgegenstand über die tierufliche Erst
ausbildung hinaus - in den allgemeinen Schulen, in freien Bil
dungsangeboteri, über diverse verbraucherorientierte Informa
tionsmittel wie in den Massenmedien. Warenbezogene Lehrin- · 
halte werden für die Sachkunde, die Arbeitslehre, die Verbrau
cherlehre in der Sekundarstufe I gefordert [1, 2]. 

Dieser Aufsatz ist eine überarbeitete Fassung eines Referats für den 
Arbeitskreis zur Neuordnung der Berufsausbildung im Einzelhandel 
beim Bundesinstitut für Berufsbildung. 

Es wäre demgegenüber unverantwortlich, wenn die Berufsausbil
dung im Einzelhandel dieser Entwicklung hinterherhinkt Die be
rufsbezogene Warenkunde darf nicht unter das Niveau der übri
gen warenbezogenen Bildungsangebote sinken. Im Extremfall 
würde den Jugendlichen in der Ausbildung weniger geboten als 
in der Sekundarstufe I. Die rolglm kl:inH ·l'tlar'l' sich leicht" ausma-' 
len: mangelnde Identifikation mit dem Ber.uf, mangelnde Lernbe
reitschaft, schließlich auch nachlassende Leistungsbereitschaft 
und damit auch -fähigkeit im Betrieb. 

Die warenkundliche Ausbildung wurde bisher als ein Kernstück 
der Berufsausbildung betrachtet (vgl. Ausbildungsordnung von 
1968 und die dazugehörigen fachlichen Ausbildungspläne). 

Dies dürfte sich auch für die Zukunft kaum ändern. Denn wie sich 
auch immer die Funktionsentwicklung im Verkauf aufgrund neuer 
(konkurrierender) Verkaufssysteme mit ihren Rationalisierungsef
fekten gestalten wird, der Umgang J']lit· Waren steht weiterhin im 
Mittelpunkt für die in diesem Bereich Beschäftigten. Warenkennt
nisse sind keineswegs nur für ein System der Vollbedienung, 
sondern für alle Bereiche der Sortimentsbetreuung einschließlich 
der Qualitätssicherung in Handel. und Vertrieb erforderlich. Eine 
gute und breit angelegte warenbezogene Ausbildung dürfte auch 
die beruflichen Aufstiegschancen und die berufliche Mobilität be
günstigen. Warenkenntnisse werden zweifellos für alle Disposi
tion'sfunktionen von der Plazierung der Waren im Verkaufsraum 
bis zum Einkauf und der Sortimentsplanung benötigt. Die Fähig
keit, sich Warenkenntnisse gezielt, umfassend immer wieder neu 
zu erwerben, beeinflußt die Chancen und die Bereitschaft zum 
beruflichen innerhalb der gesamten Warendistribution 
zwischen Funktionsbereichen, Verkaufssystemen, Handelsstufen 
- z. B. vom Ladenverkauf zum Außendienst der Herstellerfirmen, 
was häufiger vorkommt. 

Neue berufliche Kompetenzen 

Insbesondere folgende Aspekte sprechen dafür, daß die berufli· 
chen Kompetenzen im Umgang mit Waren eher auf intensiveren 
und theoretischeren aufbauen müssen: 

- Die Produktenwicklung ist gekennzeichnet durch raschen 
technischen Wandel - angefangen von tier sich ausweitenden 
Palette der Roh- und Werkstoffe bis hin zum Vordringen hochent
wickelter Technol.ogien (Minicomputer) in den Bereich des priva
ten Konsums infolge der Miniaturisierung dieser Technik. Das be
dingt auch die Kurzlebigkeit vieler technischer Produkte. Von der 
bloßen Anschauung her oder der einmal erworbenen beruflichen 
Erfahrung aus, die früher in der Berufsausbildung so wichtig wa
ren, sind die Funktionsweise, der Nutzen, die Zusammensetzung 
der Waren immer weniger zu begreifen [1]. 

- Die Sortimentsentwipklung im Handel ist gekennzeichnet 
durch gezielte Ausweitung, Differenzierung und Spezialisierung 
des Warenangebots. Ein Supermarkt bietet heute zwischen 2 000 
und 8 000 Artikeln an, Warenhäuser werben mit der Vielfalt ihrer 
Spezialsortimente (500 Brotsorten im KaDeWe' Berlin) [3]. Klare 
Branchenabgrenzungen lösen sich immer mehr auf in der Man
nigfaltigkeit der Betriebs- und Bedienungsformen. Hier wird flexi
bles Überblickwissen nötig, daß voh einer enzyklopädischen Wa
renkunde wohl kaum bewältigt werden kann. 

- Die. Funktionsentwicklung im Verkauf führt unter dem Einfluß 
umfassender Rationalisierungsmaßnahmen zu fortgesetzter Ar
beitsteilung, relativer Personalverringerung, Ausweitung der 
Selbstbedienun'g. Diese Entwicklung da'rf jedoch nicht derart 
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mißverstanden werden, daß die Beratungsfunktion, die nicht aus
mit der Vollbedienung verkoppelt ist, vollends aus 

dem Einzelhandel verschwindet. Die Verkaufssysteme werden 
vielfältiger, verdrängen sich aber gegenseitig nicht vollständig, 
sondern werden entsprechend der jeweiligen Marketingstrategie 
und natürlich auch der Kapitalgröße eingesetzt. So kann man der
zeit beobachten, daß die Fachberatung in einigen SB-Ketten und 
Warenhäusern wieder gezielter geförde,rt wird, sei es über Wa
rengruppenleiter, Erste Kräfte oder Propagandisten der Herstel
ler. Letztere sind von ihrer Tätigkeit her quasi Fachverkäufer, die 
auch entsprechend auszubilden wären. Es ist also nicht damit zu 
rechnen, daß der Einzelhandel seine Beratungsfunktion gegen
über dem Konsumenten gänzlich auf andere Informationsträger 
abwälzt. Allerdings entkleidet sich die Beratungssituation tenden
ziell der Atmosphäre direkt persönlich-psychologischer Kunden
beeinflussung. Denn der Erfolg der Verkaufspsychologie ist 
längst nicht mehr an das Auftreten des Verkäufers gebunden. 
Gerade im Hinblick auf die Vermittlung ,objektiver Produktinfor
mationen" wird jedoch von Kunden häufig über mangelnde Quali
fikation des Verkaufspersonals geklagt. 

- Die verbraucher- und versorgungspolitische Einflußnahme auf 
die Warendistribution wird zunehmen. Dies betrifft vor allem den 
Bereich der zunehmenden Verrechtlichung von der Produkther
stellung über die Lagerung bis zur Produktbeschreibung und 
-etikettlerul;lg. Es bestehen bereits eine ganze Reihe von Infor
mations- und Kontrollpflichten, die im Rahmen der warenkundli
chen Ausbildung noch vielfach vernachlässigt werden - z. B. 
das Lebensmittelrecht [4]. 

Mangelnde Qualifikationen 

- Das Konsumverhalten entwickelt sich in Richtung auf stei
gende und auch differenziertere lnformationsbedürfnisse. Man 
spricht heute bereits vom Typ des informationshungrigen Ver
brauchers, der freilich erst eine kleine Schicht bewußter Konsu
menten umfaßt. [5]. Hier wirken Trends hinein wie zur gesunden 
Lebensführung, das wachsende Umweltschutzbewußtsein, das 
Bildungsniveau. 

Andererseits existieren unter den Konsumenten spezifische Pro
blemgruppen. ln diesem Zusammenhang muß auf den zuneh
menden Anteil älterer Menschen bei gleichzeitigem Bevölke
rungsrückgang hingewiesen werden. Hieraus ergeben sich be
sondere Beratungsprobleme, mit denen ein konsumentenorien
tiertes Verkaufspersonal vertraut sein sollte. 

- Die Arbeitsmarktentwicklung verlangt von den Beschäf
tigten im Einzelhandel mehr Mobilität. Die Vergrößerung der Ver
kaufsflächen pro Kopf, die Ausweitung der Selbstbedienung, der 
gezielte Einsatz von EDV zur Automatisierung des Waren- und ln
formationsflusses führt zur Vereinseitigung vieler Arbeitstätigkei
ten, zur 'Beschränkung der innerbetrieblichen Mobilität (z. B. in 
Verwaltungsfunktionen), zum relativen Rückgang der Arbeits
plätze. Die warenkundliche Ausbildung ist daher so zu organisie
ren, daß der Verkäufer weiterhin konkurrenzfähig ist und über die 
Fähigkeit verfügt, sich schnell in die Eigenheiten unterschiedli
cher Branchen und Warenbereiche einzuarbeiten. Durch verbes
serte Warenkompetenzen müssen subjektive Barrieren eines 
Branchen- oder Positionswechsels abgebaut werden, 

Es lassen sich also eine ganze Reihe von Anhaltspunkten ausma
chen, die für alle Verkaufssysteme gelten und auf die bleibende 
bzw. wachsende Bedeutung von hinweisen. 
Die traditionelle Eingrenzung der Warenkunde auf ein statisches 
Klassifikationswissen über ein fest umrissenes Sortiment kann 
diesen Anforderungen jedoch nicht genügen. Ein solches Waren
wissen bietet keine Grundlage für berufliche Flexibilität, wie sie 
angesichts der Dynamisierung von Sortiment, Arbeits
organisation auch im Einzelhandel immer wichtiger wird. 

Oabei darf man nicht nur die einzelne, partikularisierte Tätigkeit 
z. B. des Auffültens oder des Kassierens im Blick haben, zu de
ren Ausübung es dem ersten Anschein nach keiner besonderen 
Warenkenntnisse bedarf. Hier sind vielmehr <Grundfragen der be
ruflichen Motivation und Verantwortung, der Umstellungsfähigkeit 
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·eitschaft angesprochen, die für die berufliche 
Arbeitnehmer, aber auch für das Image des ein
ltriebes von erheblicher Wichtigkeit sind. Solche 

innovativen Qualifikationen lassen sich zwei
angreicheren und umfassenderen Bildungspro
l [6]. Warenkompetenzen können dann der VeJ
Tätigkeitsprofilen im Prozeß der Arbeitszerglie
, im Handel fortschreitet, entgegenwirken. Sie 
daß das Verkaufspersonal mit den wachsendem 
1 und Informationsbedürfnis der Verbraucher 

Wenn daher im neuen Rahmenlehrplan für das Berufsgrundbil
dungsjahr im Lernbereich Marketing das Lernziel gesetzt wird: 
Herausbildung einer positiven Einstellung zur Ware, zum Kunden 
und zu sich selbst, dann werden gerade ·durch eine gute und 
breit.angelegte warenbezogene Qualifizierung hierfür die nötigen 
Voraussetzungen geschaffen. 

Aktuelle Probleme der warenbezogenen Ausbildung 

Niemand wird bestreiten, daß die Praxis der Ausbildung den ge
schilderten Anforderungen noch häufig hinterherhinkt Dafür sind 
verschiedene Probleme verantwortlich: 

Bereits in der Ausbildungsordnung von 1968 findet sich kein kla
res Konzept für diesen Lernbereich. Hier wurde zweifellos nach 
einer Kompromißformel gesucht, die die gewachsenen Unter
schiede der einzelnen Branchen und Betriebsformen miteinander 
vereinbaren sollte. Das bestätigt sich auch bei den Fachlichen 
Ausbildungsplänen, deren Systematik und Anforderungen sehr 
stark differieren. 

Auch in den Schulen herrsc,ht große Uneinheitlichkeit - wie bei 
allen kaufmännischen Curricula. Diskrepanzen gibt es schon bei 
der Abgrenzung des Faches (Warenkunde, Waren- und Verkaufs
kunde, Warenkunde und Werbung). Von Branche zu Branche 
weisen auch die Lehrbücher erhebliche Qualitätsschw:mkungen 
auf. Die Handelslehrer, die in diesem Bereich unterrichten, wur
den während des Studiums und während des Referendariats auf 
diese Tätigkeit in der Regel nicht vorbereitet. Sie verschaffen sich 
in Eigeninitiative das Material und diejenigen Kenntnisse, die sie 
für einen berufsqualifizierenden Unterricht zu benötigen meinen. 
Obwohl hierbei noch vielfach gute Ergebnisse· erzielt werden, ist 
diese Situation eigentlich grotesk. 

Mit Einführung der Stufenausbildung wurde die Ausbildungszeit 
für Verkäufer um 1 Jahr verkürzt. Die Schulen kamen so in Be
drängnis, das warenkundliche Pensum· überhaupt noch zu bewäl
tigen. Die Situation wird sich weiter verschärfen, wenn mit der 
Übernahme der schulischen beruflichen Grundausbildung der 
warenkundliche Lernbereich auf 1 Jahr zusammenschrumpft. 
Diese Entscheidung gegen eine gute warenbezogene Ausbildung 
von Verkäufern richtet sich gegen deren berufliche Perspektive. 

Branchengemischte Klassen 

Ein besonderes Problem stellt sich mit den branchengemischten 
Klassen, in denen notgedrungen irgendwelche Lehrinhalte ange
boten werden, die eine allgemeine Warenlehre ersetzen sollen. 
Dabei wird entweder von der Ware abstrahiert und Verkaufstech
niken gelehrt, oder auf Warenbereiche wie Lebensmittel und Tex
tilien ausgewichen, weil hierüber noch am ehesten ein prakti
scher Nutzeffekt des Unterrichts zu entdecken [7]. 

Die Betriebe gehen mehr und mehr dazu über, eigenen Wacen
kundeunterricht durchzuführen. Aber auch hier ist die Praxis sehr 
uneinheitlich. Die Qualität der Ausbildung hängt ab von der Orga
nisations- und Sortimentsstruktur des jeweiligen Unternehmens. 

• Die laufende warenbezogene Ausbildung wird. an Filialleiter bzw. 
Abteilungsleiter delegiert. Diese sind meist überfordert, weil es 
sich um eine Zusatzaufgabe handelt, für die im üblichen Arbeits
ablauf erst Raum geschaffen werden muß. Die AufQabe wird 
gerne weiterdelegiert, so daß die Kontinuität nicht gewahrt ist. ln 
der Mehrzahl dürften diese en-passant-Unterweisungen di
daktisch-methodisch recht unterentwickelt verlaufen. Soweit 
Zentralschulungen ergänzend eingreifen, d,ürfte wohl selten für 
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die Warenkunde mehr als 1 Std. pro Woche aufgewendet werden. 
Diese Schulungen stehen teilweise in Konkurrenz zum Berufs
schul-Lehrplan, was zu Motivationsproblemen der Auszubilden
den führt, unter denen in der Regel wiederum die Schule zu lei
den hat. 

Inwieweit überbetriebliche Ausbildungsangebote in der Erstaus
bildung genutzt• werden, kann de"rzeit nicht übersehen werden. 
Es scheint so, als würden diese Möglichkeiten vorwiegend von 
einigen Branchen des Facheinzelhandels wahrgenommen (Foto
Optik, Reformhäuser). 

Wenden wir uns der fachdidaktischen Diskussion zu. Auch aus 
dieser Richtung sind bislang noch wenig konkrete Lösungsan
sätze sichtbar. Die praktischen Probleme der Stufenausbildung 
im Wechselverhältnis von Schule und Betrieb oder die Entwick
lung der Arbeitstätigkeiten im Umgang mit Waren werden kaum 
reflektiert. ln den letzten Jahren sind einige neue Ansätze ent
standen, die sich mit didaktischen Grundüberlegungen befassen 
[8, 7, 9). Sie fußen immerhin auf der Erkenntnis, daß einerseits 
eine klassifizierend beschreibende Warenkunde ins Uferlose 
führt und andererseits die Konzentration auf einen Aspekt z. B. 
den technologischen zum Verständnis der Warendistribution 

hinreicht. Tatsächlich ist auch die teleologische bzw. infor
mationstheoretische Warenlehre noch zu sehr den fachwissen
schaftlichen, diszip1inären Problemen der Warenordnung verhaf
tet [7]. Es ist wohl richtig, eine vollständige Klassifikation aller 
Produkte auf der Grundlage rein stofflicher Kriterien nicht zu lei
sten ist. Unter berufsdidaktischen Gesichtspunkten muß der 
praktisch-gegenständliche Umgang mit Waren im Zusammen
hang 'des distributiven Arbeitsprozesses und die dabei auftreten
den Probleme der Konsumentenversorgung im Vordergrund ste
hEln. Sonst droht der Praxisbezug hinter einer künstlichen Theo
retisierung zu verschwinden, womit allerdings der Bildungseffekt 
der Warenkunde insgesamt gefährdet wird. 

Im Zusammenhang mit Ansätzen der Verbraucherlehre lassen 
sich jedoch aus· der fachdidaktischen Literatur Anregungen für 
die künftige curriculare Pfanung ziehen [10). 

Zur Notwendigkelt eines umfassenden Warencurriculums 

Die Hauptprobleme, wie sie hier geschildert wurden, resultieren 
aus 

der Einschnürung dieses Lernbereichs durch Stufenausbil
dung und gegenwärtige Berufsgrundschuljahr-Konzeption; 
dem curricularen Chaos und dem starken Qualitätsgefälle, der 
damit einhergehenden mangelnden Abstimmung von Schule 
und Betrieb; 
dem Mangel an Aus- und Fortbildung für Lehrer und Schu

' 

Letztlich müssen diese Probleme im Rahmen einer Neuordnung 
des gesamten Berufsbildes angegangen werden. Die Aufwertung 
der Warenkompetenzen schafft immerhin ein deutliches Gegen
gewicht zum Büroschwerpunkt, der bislang als eigentliche Mobi
litätsgarantie in diesem Berufsbild gesehen wurde. Die Büroratio
nalisierung setzt jedoch auch hier neue Akzente. An dieser Stelle 
kann nur auf· den Beitrag eingegangen werden, den die waren
kundliche Ausbildung zur Berufsperspektive im Handel beizutra
gen hat. 

Dabei geht es vor allem um folgende Aspekte: 
die Entwicklung einer allgemeinen, betriebsunabhängigen 
Warefllehre, ihre Lehrplanzu\:'lfeisung, ihre Abstimmung mit 
speziellen Inhalten in der Grund- und Fachbildung; 
die Herstellung eines curricularen Verbunds von Schule, Be
trieb, überbetrieblichen Angeboten, innerhalb dessen jedem 
Lernort diejenigen Aufgaben zugeordnet werden, die er effek
tiv leisten kann; 
die Aus- und Fortbildung von Lehrern und Schulungsleitern 
an den Hochschulen bzw. über geeignete Institutionen der 
beruflichen Fortbildung. 

Anstrengungen in diese Richtung setzen eine Entsc(leidung über 
die künftige Gewichtung dieses Lernbereiches in der beruflichen 

Erstausbildung voraus. Eine Beschränkung auf 1 Jahr der Ausbil
dung erscheint unvertretbar, wenn ein grundlegendes Verständ
nis der Warendistribution und grundlegende Fähigkeiten zur An
eignung von Warenkompetenzen erworben werden sollen. Di
daktisch uneinsichtig bleibt deshalb der Verzicht auf Warenlehre 
im Berufsgrundbildungsjahr, wenn doch gleichzeitig Marketing 
gelehrt werden soll. Beides steht ja in engem Zusammenhang. Es 
scheint vielmehr notwendig, die Warenlehre zu einem Kernbe
reich einer künftig 3jährigen Berufsausbildung auszubauen. Sie 
muß allerdings breit angelegt und sinnvoll in sich gestuft sein, da
mit der Anspruch einer beruflichen Grundbildung und einer För
derung beruflicher Mobilität nicht behindert und gleichzeitig doch 
eine effektive Berufsvorbereitung betrieben wird. Unter dieser 
Prämisse kann dann die"Warenlehre einen Platz innerhalb der Be
rufsgrundbildung haben. Alle kaufmännischen Berufe im Berufs
feld I Wirtschaft und Verwaltung mit Ausnahme' der Dienstlei
stungskaufleute haben zumindest mittelbar mit Waren zu tun. 
Und Konsumenten sind ohnehin alle Jugendlichen. 

Warenlehre und Produktionssphäre 

Über die Warenlehre lassen sich Bezüge zw Produktionssphäre 
herstellen, zu verschiedenen naturwissenschaftlichen Lernberei
chen, zum Recht, zu Problemen der Sozialpolitik und der Lebens
qualität; ebenso natürlich zu den Handelsfunktionen und -tätig
keilen. Auch die Befürchtung, eine al)gemeine Warenlehre werde 
zu abstrakt sein und dann an der Schulmüdigkeit scheitern, er
scheint unbegründet. Denn die Warenlehre bietet Möglichkeiten 
der Anschaulichkeit und des Lebensbezugs-wie" wohl wenige an
dere Bereiche der kaufmännischen Ausbildung. Diese Chancen 
ergeben sich keinesfalls nur bei einer branchen- oder betriebs
spezifischen Betrachtung. Hier müßten wichtige Entwicklungs
tendenzen der Warenproduktion und des Konsums aufgezeigt, 
die verschiedenen Aspekte des Gesamtzusammenhanges Ware 
systematisch verdeutlicht, die Wechselbeziehung zwischen tech
nologischem Fortschritt, Bedürfnisentwicklung, Sortimentsge
staltung und Verkaufstätigkeit vermittelt werden [11). 

Die curriculare Umsetzung einer solchen Warenlehre 
müßte elie keineswegs abstrakte sondern konkrete und exempla
rische Verbindung von naturwissenschaftlich-technischen, wirt
schaftlichen und sozialen Dimensionen der Waren leisten und zu
gleich Überblickswissen über die Struktur und den Standard un
seres gesellschaftlichen Warenangebots, der Investitionsgüter 
und der Konsumgüter vermitteln." 

Didaktische Entscheidung 

Daraus folgt eine weitere didaktische Entscheidung, nämlich die
sen Lernbereich zunächst organisatorisch abzutrennen von der 
Verkaufskunde, die besser in Lernbereichen oder Kursangeboten 
für Marketing bzw. Verkaufspsychologie untergebracht ist. Denn 
die Ware sollte nicht nur im Verbindung mit der Bedienung gese
hen werden und die Verkaufskunde ebenfalls nicht. ln der Waren
lehre muß Platz sein für die Perspektive der Sortimentsplanung, 
der Lagerung, des innertietrieblichen Warendurchlaufs, der Ver
braucherbedürfnisse bzw. des Gebrauchswerts der Güter. Es 
müssen Wege der Erschließung und Auswertung verschieden
ster Informationen über Waren gelernt und größere Entwick

der Produktgestaltung, der Produktquali
tät und des Konsumverhaltens versfanden werden. Nur so kön
nen jene Fähigkeiten erworben werden, die eine dauerhafte und 
eigenständige Auseinandersetzung mit einem derart dynami
schen Wissensbereich sichern. 

Dadurch werden wiederum der Schule neue Chancen eröffnet. 
Während die $tärke.des Betriebes in Ausbildung anhand des 
tatsächlich vorhandenen Sortiments, seiner Planung und Präsen
tation liegt, sollte die Schule künftig nicht mehr in die Lage ge
zwungen werden, dieser betrieblichen Ausbildungsleistung den 
Rang abzujagen. Sie sollte ihre spezifische Ausbildungsleistung 
in der Vermittlung übergreifender und grundlegender Inhalte se
hen. Beiden Institutionen gemeinsam muß es möglich sein, die 
Waren in ihrem komplexen Wirkungszusammenhang zu betrach
ten, den künftigen Arbeitnehmer zum Verständnis der gesamten 



22 M. Ehrke; Warenkunde im Einzelhandel BWPS/79 

Distributionsprozesse zu befähigen. Es darf also keine schemati
sche Trennung von theoretischen und praktischen Allsbildungs
inhalten zwischen den Lernorten geben, die eine Zerreißung von 
Zusammengehörigem mit sich bringt. Es geht vielmehr um eine 
bessere Abgrenzung von generell bedeutsamen und speziellen 
Warenkenntnissen. 

Alle diese Anforderungen verlangen noch erhebliche Entwick
lungsarbeit. Die nachfolgende Grobskizze soll das Gesagte ver
deutlichen, nicht jedoch ein fertiges Lösungsmodell anbieten: 

Kurz- und mittelfristige Innovationen 

Vor der Realisierung eines umfassenden Warenkunde-Curricu
lums und im Zusammenhang damit sind eine Reihe von Maßnah
men denkbar und wünschenswert, über die auch mit weniger 
Aufwand konkrete Verbesserungen erzielt werden können oder 
die als flankierende Maßnahmen erforderlich wären. 

Überarbeitung der Fachlichen Ausbildungspläne 

Diese ergänzenden Ordnungsmittel sind noch nicht alle auf die 
Ausbildungsordnung von 1968 abgestimmt worden. Unabhängig 
hiervon wäre eine Überarbeitung im Hinblick auf die Anforde
rungskriterlen, die Branchenabgrenzung, die .Sortimentsentwick
lung von Nutzen. Eine Systematisierung dieser Pläne würde die 
Vergleichbarkeit, die Durchlässigkeit verschiedener Ausbildungs
abschnitte und Warenbereiche erleichtern wie auch die Abstim
mung der Lernorte. Eine Abstimmung mit der Planung zu einem 
System der Europäischen Artikelnumerierung [EAN) wäre zu prü
fen. 

Fernlehrgänge 

Als Ergänzung der schulischen und betrieblichen Ausbildung 
sollten Fernlehrgänge konzipiert werden. Sie könnten abgerufen 
werden, wenn ein Betrieb keine Warenkunde-Unterweisung an
bieten kann oder auch in der Schule die fachlichen Voraussetzun
gen nicht bestehen. Einige Ansätze hierfür sind bereits vorhan
den. Am besten würde sich ein Baukastensystem eignen, das 
aus Basisinformationen und Fachkursen besteht, die z. B. an ei
ner Warengruppensystematik orientiert sind. Es muß jedoch si
chergestellt sein, daß diese Angebote nicht auf Kosten der Frei
zeit der Auszubildenden durchgeführt werden. Entsprechende 
Erfahrungen sollten in einem Modellversuch gesammelt werden. 

Medien 

Von einigen Herstellerfirmen, von den Institutionen der Verbrau
cherbildung und aus dem Bereich Arbeitslehre sind zum Teil 
recht gute Medien zur Warenkunde zu erhalten. Sie sollten bes
ser propagiert und flir die Ausbildung nutzbar gemacht werden. 
Zunächst müßte hier eine systematische Lückensuche beginnen; 
um dann Schritt für Schritt das Lehrmittelangebot aufzufüllen 
bzw. veraltete Lehrmittel zu ersetzen. Die Dissemination von Me
dien, wobei hier nicht an eine Beschränkung auf AV-Medien ge
dacht ist, verkörpert allerdings ein eigenes Problem, so daß die 
Verwendungssituation dieser Medien von vornherein sorgfält\9 
berücksichtigt werden muß. 

Betriebliche Ausbildungsmappen 

ln den Betrieben sollten Ausbildungsmappen erstellt werden für 
die Hand der Auszubildenden. Sie können enthalten: ausführliche 
Erläuterungen zum gesamten Verlauf der warenkundlichen Aus
bildung, Informationsquellen und -hinweise zur Warenkunde, An
regungen für die Selbsttätigkeit des Auszubildenden und Bei
spiele für Lernerfolgskontrollen. Die Ausarbeitung eines solchen 
Konzepts mit Vorschlägen für Inhalt und Aufmachung und mit 
Musterbeispielen wäre ein sicherlich überschaubares Projekt, 
das in der Praxis auf Interesse stoße.n dürfte - insbesondere bei 
Klein- und Mittelbetrieben. 

Ausbildungsdokumentationen 

Dasselbe gilt für Ausbildungsdokumentationen, die in den einzel
nen Betrieben aber auch in Schulen jedem Auszubildenden zur 
eigenständigen Nutzung offen stehen. Sie umfassen lnforma
tionsbroschüren, Fachzeitschriften, Fachbücher, Material- und 
Mustersammlungen. Rahmenvorschläge für solche Dokumenta
tionen zu erarbeiten, kann über wenig aufwendige Projekte erfol
gen. 

Aus- und Fortbildung für Ausbildende 

Kurzfristig können für die Weiterbildung der Lehrer und Ausbilder 
Hilfen geboten werden durch die Verbreitung und Evaluierung 
von praktischen Modellen aus einzelnen Betrieben und Schulen. 
Hierzu müßte in erster Linie das warenkundliche Informationssy
stem - vielleicht in Zusammenarbeit mit der Deutschen Gesell
schaft für Warenkunde und Technologie (DGWT) - verbessert 
werden. Wenn z. 8'. in einem Betrieb die Einkäufer, die innerbe
triebliche Warenprüfung oder die Herstellerfirmen in die Schulun
gen miteinbezogen wurden, so sollten die dabei gew!)nnenen Er
fahrungen anderen Betrieben unbedingt zugänglich gemacht 
werden. 

Mittelfristig sollten sich alle hiermit befaßten Verbände und Insti
tutionen dafür einsetzen und daran mitarbeiten, daß die Waren
lehre im Rahmen der bundesweiten Neuordnung des Studiengan
ges für Handelslehrer als Zweitfach angeboten wird. Desgleichen 
müssen an den Hochschulen warenkundliche Kurse im Rahmen 
der beruflichen Fortbildung aufgebaut werden. 
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