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Ulrike Backs / Konrad Khtt / Bernd Wonneberger

Weiterbildung von Ausbildern in Klein- und
Mittelbetrieben des Einzelhandels

Zwischenbericht aus einem Forschungsprojekt des Bundesinstituts fiir Berufsbildung in Verbindung
mit einem Modellversuch der Zentralstelle fiir Berufsbildung im Einzelhandel e.V.

Wenn der Chef oder die Chefin als Ausbilder bzw. Ausbilde-
rin [1] zur Fortbildung geht, bricht das Geschéaft nicht zusammen,
der Umsatz bleibt in der gewohnten Grofenordnung und an-
schlieRend geht es mit neuem Schwung wieder zur Sache.

Diese Erfahrung machen zur Zeitiiber 30 Inhaber bzw. Geschafts-
filhrer kleinerer Einzelhandelsbetriebe der Branchen Schuhe,

Eisenwaren und Hausrat sowie Parfiimerie. Sie beteiligen sich an -

einem Modellversuch, der das Ziel hat, inhaltliche, methodische
und organisatorische Moglichkeiten einer fachbezogenen péid-
agogischen Weiterbildung sogenannter nebenberuflicher Ausbil-
der im Einzelhandel zu entwickeln und zu erproben. Und sie
lernen etwas fiir sich, fiir ihren Betrieb und fiir die Verbesserung
der Ausbildung.

In diesem Bericht werden erste Erfahrungen und Ergebnisse eines

Modeliversuchs dargestelit, der in- Kooperation zwischen der

Zentralstelle fiir Berufsbildung im Einzelhandel e.V. (ZBB), drei

Fachverbanden und dem Bundesinstitut fiir Berufsbildung

durchgefiihrt wird. Nach zwei von insgesamt drei Erprobungs-

jahren werden mit diesem Beitrag vor allem die beiden folgenden

Ziele verfolgt: ' o

1) Die bisherigen Ergebnisse und Erfahrungen sollen in eine er-
weiterte Diskussion eingebracht werden, bei der nicht das
.Ob” sondern das ,Wie” einer berufs- und arbeitspddagogi-
schen Weiterbildung im Mittelpunkt steht. '

2) Gleichzeitig sollen Anregungen und Informationen geliefert
werden, die eine Ubertragung der hier beschriechenen exem-
plarischen Weiterbildung von Geschiftsinhabern/Ausbildern
auf andere Branchen und Ausbildungsbereiche des Einzel-
handels in Gang setzen kdnnen.

1 Ausgangslage, Ziele und Pramissen

Die Ausgangslage ist schnell rekapituliert. Sie gilt generell fiir

QualifizierungsmaBnahmen der Beschéftigten im Einzelhandel,

insbesondere aber fiir die padagogische Ausbildung der Ausbil-

denden und Ausbilder. [2]

— Der Einzelhandel ist mit ca. 270 000 Auszubildenden einer
der gréBten Ausbildungsbereiche der deutschen Wirtschaft.

— Der weitaus iiberwiegende Teil der Auszubildenden im Ein-
zelhandel wird in Klein- und Mittelbetrieben ausgebildet.

— Die Ausbildung wird in diesen Betrieben zumeist nebenbe-
ruflich von dem Betriebsinhaber oder von Fachkréiften
durchgefiihrt.

— Wenn die Funktionen Betriebsinhaber und Ausbilder in einer
_Person liegen — das ist in fast allen Klein- und Mittelbetrieben
der Fall — entstehen Belastungen und Rollenkonflikte, die
sich aus der notwendigen Prioritdt unternehmerischer Ziel-
setzungen ergeben.

— Die Ausbildung ist sehr stark am betrieblichen Arbeitsablauf
orientiert und branchen-/betriebsbedingten und saisonalen
Schwankungen unterworfen und damit weit weniger syste-
matisch planbar als in anderen Branchen.

— Die berufs- und arbeitspadagogische Aus- und Weiterbildung
der fir die Ausbildung Verantwortlichen wurde bisher eher
vernachldssigt. Etwa die Halfte der Aushilder erwarb die
padagogische Eignung durch Zuerkennung ohne AEVO-Prii-
fung. [3]

— Ein Ausbildungs- und Arbeitsplatz im Einzelhandel wird viel-
fach als wenig attraktiv angesehen und ,,geniet nicht das An-
sehen, das erforderlich wére, um in der Zukunft bei sinkender
Zahl von Schulabsolventen hinreichend qualifizierten Nach-
wuchs zu finden”’. [4]

Einerseits kommt das schlechte Image des Einzethandels als Aus-

bildungsbereich aufgrund falscher und verzerrter Informationen

bei Sphﬁlern, Lehrern und Eltern zustande. Andererseits diirften
auch die objektiven Umstinde und nicht zuletzt die zum Teil
geringe padagogische Vorbildung der Ausbilder mit dazu beitra-
gen, daR der Ausbildungsberuf Verkaufer/Verkauferin bzw. Ein-
zelhandelskaufmann/-frau haufiger nur die zweite oder dritte

Wahl darstellt. Dies wiederum kann die Gewinnung geeigneter

Jugendlicher erschweren und nicht selten zu Unzufriedenheit

und Problemen wéhrend der Ausbildung fithren.

Ziel des erwahnten, von der Zentralstelle fiir Berufsbildung im

Einzelhandel koordinierten und vom Bundesinstitut fiir Berufs-

bildung geforderten und wissenschaftlich begleiteten Modell-

versuchs ist es daher, Méglichkeiten der fachbezogenen péd-
agogischen Weiterbildung von Ausbildern zu entwickeln und mo-
dellhaft zu erproben sowie Planungs- und Umsetzungshiifen fiir
die betriebliche Ausbildung zu erarbeiten. Der bildungspolitische

Anspruch, das Qualifikationsniveau der Ausbilder auch in Klein-

und Mittelbetrieben anzuheben, deckt sich mit dem mittei-

standspolitischen Interesse des Einzelhandels, qualifizierten

Nachwuchs selbst auszubilden und sich fiir den , Wettlauf der

Wirtschaftszweige und Unternehmen um die Jugendlichen” [4]

frihzeitig zu riisten. Das Erkenntnisinteresse von Berufsbildungs-

forschung orientiert sich vorrangig an der Frage nach dem curri-
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cularen Arrangement von Weiterbildung, also den Zielen, Inhal-
ten, Methoden, der Organisation und den Auswirkungen von
Weiterbildung in einem fiir padagogische QualifizierungsmaR-
nahmen schwer zuginglich gehaltenen Bereich. [5] Fiir die Kon-
zeption der Weiterbildung wurde daher von folgenden Pramissen
ausgegangen:

1) Der Zeitfaktor zusammen mit der tatsachlichen oder ver-
meindlichen Unabkémmlichkeit der Betriebsinhaber sowie
zum Teil langer zuriickliegende Lernerfahrungen erlauben nur
kurze Weiterbildungsblécke, die sich jedoch im Abstand von
zwei bis vier Monaten iiber einen Zeitraum von drei Jahren
fortsetzen lassen mii3ten.

2) Es wird ein enges betriebswirtschaftliches Kosten-Nutzen-
Denken unterstellt. Das Engagement fiir eine Weiterbildung
muR mit einer erkennbaren, unmittelbaren Niitzlichkeit und
Effektivitit in der Ausbildung ,,belohnt’’ werden. Materialien
und Ausbildungshilfen sollen selbst erstellt werden. Zumin-
dest soll aber eine Beteiligung an der Entwicklung, Erprobung
und Revision erreicht werden, weil so die Verwertbarkeit und
Akzeptanz in der Praxis erhoht werden.

3) Will man herausfinden, was fiir den Ausbildenden eines Ein-
zelhandelsfachgeschéfts bedeutsam und motivierend sein
kann, wird man von einem ganzheitlichen Ansatz ausgehen
miissen: Als Inhaber ist er {iberwiegend an der Realisierung
unternehmerischer, betriebswirtschaftlicher Ziele interessiert,
als ,,nebenberuflicher’” Ausbilder an der Losung von Ausbil-
dungsproblemen und als Person (mit Starken und Schwé-
chen) an Selbsterkenntnis, Persénlichkeitsfestigung und so-
zialer Anerkennung. Fiir die Weiterbildung wird daher die In-
tegration unternehmensspezifischer, ausbildungsrelevanter
und personlichkeitsbildender Faktoren angestrebt.

2 Z2ur Arbeit in den Projektgruppen

Als Untersuchungs- und Erprobungsfeld waren die erwdhnten
drei Ausbilder-Projekt-Gruppen in den Branchen Schuhe, Par-
fiimerie und Eisenwaren/Hausrat gewahit worden, da hier die
mittelstandischen Unternehmen auch in Zukunft fir die Ausbil-
dung des qualifizierten Nachwuchses eine wesentliche Rolle
spielen werden. Mit der Organisation und Durchfiihrung der Se-
minare wurden regionale Projektleiter beauftragt, wobei in zwei
Féllen eine Anbindung an die Bundesfachschulen der Branchen
méglich war, im dritten Fall hatte ein Regionalverband des Bun-
desfachverbandes die Aufgaben iibernommen.

Mit dieser Konstruktion des Modellversuchs konnten branchen-
spezifische Besonderheiten und die unterschiedlichen Anspriiche,
Moglichkeiten und situativen Rahmenbedingungen der Projekt-
gruppen berlicksichtigt werden. Es erschien naheliegend, daR die
Teilnehmer, die Gruppenbildung, die padagogischen Betreuer
und die zur Verfiigung stehenden Dozenten jeweils andere in-

haltliche Schwerpunkte und unterschiedliche organisatorische .

Realisierungsformen zur Folge haben wiirden. Wie die synopti-
sche Darstellung der seminarorganisatorischen und seminarin-
haitlichen Auspragungen zeigt (vgl. Ubersicht 1 und 2, siehe
Seite 166 und 167), hat sich diese Annahme voll bestitigt. Es

lassen sich sogar erhebliche Unterschiede feststellen, ohne dal%

diese im einzelnen so zu planen gewesen waren,

21 Projektgruppe Schuhe

Die Seminare in der Projektgruppe Schuhe lassen sich als ein Zu-
sammenwirken von gruppendynamisch-psychologischen und
fachlich-inhaltlichen Elementen beschreiben. Sie zielen zum einen
auf ProblembewuRtsein, Selbsterfahrung, Problemlésung und
Verhaltenstraining und zum anderen auf Wissens- und informa-
tionsvermittiung in unternehmensbezogenen und ausbildungsbe-
zogenen Fragen. Zur Konzeption gehért — wie auch in den bei-
den anderen Projektgruppen — eine starke Output-Orientierung,
das heilt, die Teilnehmer setzen ihre Erfahrungen und die neuen

Erkenntnisse in konkrete Ausbildungsunterlagen und -hilfen um. -

Dies erfordert eine hohe Eigenleistung der Teilnehmer und eine

intensive didaktische Beratung und Betreuung. Der in der Uber-
sicht 3 dargestellte Versuch einer Gesamtkonzeption, der im
wesentlichen auf den Erfahrungen der Projektgruppe Schuhe
basiert, kennzeichnet die aus Balint-Gruppen-Sitzungen, Ge-
sprachsfiihrung, Sachthemen und Erarbeitung von Ausbildungs-
hilfen bestehende Inhaltsstruktur.
Balint-Gruppen-Sitzungen mit einer Dauer von ca. zwei Stunden
sind fester Bestandteil eines jeden Seminars. Diese berufsbezo-
genen Fall- und Problembesprechungen gehen auf den Arzt
Michael Balint zuriick, der erkannte, dak der Arzt oder die Arztin
selbst das am haufigsten verwendete Heilmittel ist {oder sein
sollte), nur ,,daR es fiir dieses hochwertige Medikament noch
keinerlei Pharmakologie gibt”. [6] Daran ankniipfend kénnte
man feststellen, daB8 auch Ausbilder und Ausbilderinnen selbst
ihre beste Methode sind, denn es scheint bei aller padagogisch-
didaktischer Raffinesse nach wie vor zu gelten, daR Verhalten,
Leistung und Noten auch Ausdruck einer Beziehung sind. In
Balint-Gruppen, die bislang vor allem in medizinischen, helfen-
den, sozialen aber auch lehrenden Berufen eingerichtet wurden,
geht es primdr um das Verhalten und Verstehen des Klienten
und der Interaktion zwischen Arzt und Patient, Lehrer und
Schiiler oder Ausbilder und Auszubildendem. [7]
In der Weiterbildung von Ausbildern wird dieser Ansatz unseres
Wissens erstmalig erprobt. Besonders erwahnenswert ist dabei,
daf die Balint-Gruppen-Sitzungen jeweils Teil eines inhaltlich
breiter gefacherten Seminars sind und somit auch das Ziel haben,
eine ausgepragte Gruppen-Kohasion als Voraussetzung zur Er-
arbeitung der fachlichen, eher kognitiven Inhalte herzustellen
sowie gruppendynamische Klammer und Forum fir Metakom-
munikation zu sein. Im einzelnen ist auch fiir betriebliche Aus-
bilder anzustreben, daR sie )
— sich lber die psycho-soziale Dimension ihrer Tatigkeit be-
wulBdt sind,

— fiir die Wahrnehmung von Gruppen- und Kommunikations-
prozessen sensibilisiert werden,

— sich in eigenen beruflichen Rollen differenziert verhalten,

— ihre eigenen Motive zur Ausbildung und Einstellungen zu den
Auszubildenden kennen bzw. hinterfragen und

— als Voraussetzung fiir ein differenziertes Verstindnis der
Lehr- und Lernsituation die Fahigkeit zu Empathie entwik-
keln.

Eine umfassende Auswertung und Dokumentation der Balint-
Gruppen-Arbeit ist nach AbschluR des Modellversuchs vorgese-
hen. Dabei sind u. a. folgende Fragen von Bedeutung: Inwieweit
deckt sich der in der Ausbilder-Weiterbildung verfolgte Balint-
Gruppen-Ansatz mit den Erfahrungen in vergleichbaren Berei-
chen, z. B. der Lehrerfortbildung? Welches sind die beeinflussen-
den Faktoren bzw. erforderlichen Rahmenbedingungen von
Balint-Gruppen-Arbeit mit Ausbildern? Wie ist das Verhéitnis
von berufsbezogener Fallbesprechung und Selbsterfahrung? Wie
lassen sich Ergebnisse einer Balint-Gruppe und Lernfortschritte
ihrer Teilnehmer iiberpriifen?

Zum gruppendynamisch-psychologischen Teil der Seminarkon-
zeption in der Projektgruppe Schuhe gehéren Gesprachsfiihrung,
dialogische Rhetorik und Problemidsungsstrategien. Grundlage
hierfiir war (iber weite Strecken des Seminars das auf der Ge-
sprachspsychotherapie von Rogers basierende Konzept von
Thomas Gordon, dessen ,,Manager-Konferenz’’ sinngemaR auf
die Situation von Ausbildern {ibertragen wurde. [8] Zur Verbes-
serung eines partnerschaftlichen Fithrungsstils und zur Lésung
von Beziehungsproblemen empfiehlt Gordon — verkiirzt referiert
— folgende drei Kommunikationsstile und eine Konfliktlosungs-
strategie:

— Aktives Zuhoren: Der Ausbilder halt sich mit einer Wertung
oder Bewertung im Gespriach zuriick. Er wendet sich dem
Auszubildenden oder Mitarbeiter zu, indem er Interesse be-
kundet, die Mitteilungen seines Gesprachspartners mit eige-
nen Worten (nicht wertend} an ihn zuriickgibt, um mdglichst
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Ubersicht 1: Synopée der Seminarorganisation ,Weiterbildung der Ausbilder’ in den Branchen Schuhe, Parfiimerie und Eisenwaren/
Hausrat von September 1983 bis Juni 1985

Rahmenbedingungen

Schuhe

Parfiimerie

Eisenwaren/Hausrat

Trager der regionalen
Projek tgruppe

Tagungsort
Projektleiter vor Ort

Rekrutierung/Werbung der
Teilnehmer

Einzugsgebiet

Teilnehmerzahl

Aufnahme neuer Teilnehmer

Externe Dozenten

Funktion der Teilnehmer

Aiter/Geschlecht

Anzahl und Dauer der
Seminare 9/1983 bis 6/1985

geplant sind insgesamt
noch . . . Seminare

Wie wird die Anbindung an
die Gruppe und die lang-
fristige Teilnahme erreicht?

Planungsrhythmus

Europaisches Bildungsforum
des Schuhhandels GmbH (EBS)

Bildungszentrum des EBS in
Mainz mit gelegentlichen
Exkursionen

Dipl.-Kfm. Klaus Schoene

Rundschreiben an ca. 400 ehe-
malige Teilnehmer von Bil-
dungsveranstaltungen des EBS
— bundesweit

Es lagen mehr Anmeldungen
vor als Platze vorhanden
waren

breit gestreut: von Gladbeck
bis Pforzheim, bis zu 4 Auto-
stunden

14

regelmaRige Teilnahme aller
mit geringfiigigen Ausnahmen

ausgeschieden sind 2 Teilneh-
mer nach der 3. Sitzung

geschlossene Gruppe von

Beginn an ;

Aufnahme neuer Teilnehmer

aus gruppendynamischen Er-

wégungen nicht moglich

Mit Ausnahme der Balint-

Gruppen-Sitzungen werden je

nach Bedarf externe Dozenten

einbezogen

13 = Inhaber(innen) von Be-
trieben mit 5 bis 40 Be-
schaftigten

1 = Filialleiter im GroRbetrieb

(ca. 200 Beschaftigte)

zwischen 35 und 50 Jahren

~ Anteil Manner/Frauen je die

Halfte
3 Seminare a 1 '/2 Tage (Anfang)
9 Seminare a 2 /2 Tage

6 Seminare a 2 1/2 Tage

Anforderungen und Erwartun-

gen an Teilnehmer werden klar

geduBert

a) bei Beginn

b) im ProzeR der Seminarent-
wicklung

Gruppenvertrag mit ,,Prisenz-

pflicht’”” nach der 1. Sitzung

und Selbstverpflichtung den

anderen Teilnehmern gegen-

iiber

Inhaltliche Rahmenkonzeption

fiir 3 Jahre —

Jahrliche Detailplanung mit

fester Terminierung

Seminarteile bauen aufeinan-

der auf

Bundesfachschule des Parfime-
rie-Einzelhandels e.V.

Bildungszentrum/Bundesfach-
schule des Einzelhandels in
Recklinghausen

Dipl.-Pad. Hans-Giinter Kowalzik

Rundschreiben an Verbands-
mitglieder in NRW, Nieder-
sachsen; vor allem personliches
Ansprechen

NachfaBaktionen waren erfor-
derlich

breit gestreut; bis Hamburg
{ca. 250 km), NRW, Nieder-
sachsen. Lange Anfahrtswege
10

unregelmaRige Teilnahme,
stark wechselnd

durchschnittliche Anwesenheit
von 6 Teilnehmern
ausgeschieden sind 2 Teilneh-
mer: Nach der 1. Sitzung und
nach der 13. Sitzung
Aufnahme neuer Teilnehmer
war méglich

1 Einstieg nach der 8. Sitzung
1 Einstieg nach der 3. Sitzung
1 Einstieg nach der 2. Sitzung
im 1. Jahr wurden regelmatig
externe Dozenten herangezo-
gen; spater nur sehr selten bei
Bedarf

8 = Inhaber(innen)

2.= Fihrungskrafte
iberwiegend kleine Betriebe

zwischen 30 und 50 Jahren
Anteil Manner/Frauen je die
Halfte

35 Seminare a 1 Tag

8 Seminare 3 1 Tag

Bei Beginn keine Anforderun-
gen an Teilnehmer, seit An-
fang ‘85 konkrete Anforderun-
gen, Ubernahme von Arbeits-
auftragen. Betriebliche und 2.T.
personliche Belange haben im
Zweifelsfall Vorrang vor Se-
minarteilnahme

Rahmenkonzeption fiir 3 Jahre
mit verschiedenen Phasen/Ab-
schnitten. Kurzfristige Termin-
Planung nach Teilnehmerbe-
diirfnissen (zuletzt ca. 2 Sit-
zungen im voraus).
Themensammlung fiir 8—10
Sitzungen lag vor. Ab 2. Jahr
bauen die Seminarteile aufein-
ander auf

Fachverband des Deutschen Eisen-
waren- und Hausrathandels e.V.
Landesgruppe Baden-Wiirttemberg
Hotels — wechselnd

Herr Dr. Willi Jorg

Herr A. F. Weller

gezielte persénliche Werbung von
Verbandsmitgliedern im Einzugs-
bereich Stuttgart/Karlsruhe

Raum Stuttgart/Karlsruhe
Entfernungen bis zu 2 1/2 Auto-
stunden

15

unregelmaRige Teilnahme von
10 bis 12 Teilnehmern durch-
schnittlich

ausgeschieden sind 2 Teilnehmer
nach der 2, bzw. 4. Sitzung

Neuaufnahme wurde zum Zeit-
punkt Mérz ‘85 durch Gruppen-
mitglieder nicht gewiinscht

1 Neuaufnahme zur 3. Sitzung

externe Dozenten sind die Aus-
nahme

unterschiedliche Positionen
8 Teilnehmer = Inhaber
7 Teilnehmer = Geschaftsfihrer

zwischen 22 und 56 Jahren
Anteil Manner/Frauen je die
Halfte

8 Seminare 3 1 1/2 Tage

6 Seminare a 1 1/2 Tage

Teilnehmer sind um regelmaBige
Teilnahme bemiiht
betriebliche und personliche Be-
lange haben im Zweifelsfall Vor-
rang vor Seminarteilnahme
Ubernahme von Arbeitsauftrigen

kurz-, mittelfristige Planung
Einzelne Seminarteile bauen
aufeinander auf

ab Mitte ‘85 feste Terminplanung
von jeweils zwei Sitzungen
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Ubersicht 2: Synopse der Seminar-Inhalte

Schuhe

Parfumerie

Eisenwaren/Hausrat

1) Balint-Gruppen-Sitzungen (in jedem .
Seminar wiederkehrend, jeweils
ca. 2 Std.)
dialogische Rhetorik und Gespréchs-
fihrung. Ausbilder-Training nach
Thomas Gordon {Manager-Konferenz)
(haufiger wiederkehrendes Verhaltens-
training, ebenfalls als durchgangiges
Seminarprinzip)
Selbst- und Fremdwahrnehmung als
Voraussetzung der bisherigen Ausbil-
dungssituation
Angewandte Gruppendynamik als Teil
der Personlichkeitsentwicklung

2) Mode, Farben, Formen, Schuhisthetik
warenkundliche Probleme

Personenbezogenes Verkaufstraining

Verkauferimage im Schuheinzelhandel
Besichtigung eines Betriebes der
Schuhindustrie

Medien in der betrieblichen Aus-
bildung

Kooperation zwischen Betrieb und
Berufsschule

Methodische Fragen der Ausbildung

Besichtigung des Deutschen Leder-
museums (Offenbach)

Diskussion einer Befragung von Aus-
bildern/Ausbildenden im Einzel-
hande! (Bundesinstitut fiir Berufs-
bildung)

Besuch beim Bundesinstitut fir Berufs-
bildung {Berlin)

3) Seminarinterne Entwicklung und Er-
probung von Ausbildungsunterlagen:
O Entwicklung eines betrieblichen
Ausbildungsplans

O Kennenlernen und Austausch neuer
und alter Medien in der Berufsaus-
bildung

O Entwicklung und Herstellung eines
Video-Clips zur
— Schuhproduktion und zum
- personenbezogenen Verkaufs-

gesprach

O Entwicklung und didaktische Aufbe-
reitung von Fallsituationen in der
Ausbildung

O Entwicklung einer Ausbilder-Kartei

Transaktionsanalyse als Methode der
Gesprachs- und Menschenfiihrung

Der Ausbilder in seinem Verhalten, u. a.
Menschenfiihrung, Motivation, Kommu-
nikation

Die Verk niipfung von Warenkunde und
verkaufspsychologischen Aspekten im
Verkaufs- und Beratungsgesprach.
Rechtsgrundlagen der Berufsausbildung,
u. a. Ausbildungsdauer, Probezeit,
Berufsschule, Zeugnis, Kiindigung

Medien in der betrieblichen Ausbildung

didaktische und methodische Aufberei-
tung der Ausbildungsinhalte

Lehr- und Unterweisungsmethoden

Diskussion einer Befragung von Ausbil-
dern/Ausbildenden im Einzelhandel

Reise zu zwei Herstellern im Herbst ‘85
nach Paris

O Entwicklung eines betrieblichen
Ausbildungsplans

O Einsatz und Erprobung speziell fiir die
Ausbildung entwickelter Unterwei-
sungseinheiten (ca. 180 Seiten)
1. Haut und Hautpflege
2. Kérper- und Haarpflege
3. Herrenkosmetik

O Erarbeitung eines Ausbilder-Leitfadens
., Von der Bewerberauswahl bis zur
Beendigung der Ausbildung’’

o

Vermittlung-von Warenkunde unter Einbe-
ziehung von verkaufspsychologischen
Aspekten in der Ausbildung

Nachwuchsbeschaffung, Imageprobleme
des Einzelhandels

Besichtigung eines kunststoffverarbeiten-
den Betriebes

Einsatz von Medien
Betriebserkundung/Betriebsprak tikum
Berufsberatung, Bewerberauswaht
Verhaltnis Berufsschule — Betrieb
miindliche AbschluBpriifung
liberbetrieblicher Unterricht

Diskussion einer Befragung von Ausbil-
dern/Ausbildenden im Einzelhandel

Besuch der Didakta ‘85 in Stuttgart

O Erarbeitung eines Durchlaufplans fiir das
Betriebspraktikum
Entwicklung didaktischer Materialien fiir
die Grundstoffkunde am Beispie!
Kunststoffe
O Entwicklung eines Ausbildungsplans mit
sachlicher und zeitlicher Gliederung des
Ausbildungsberufs Einzelhandelskauf-
mann/-frau
Fachrichtung Eisenwaren/Hausrat

Entwicklung eines Rasters fiir die Beur-
teilung von Auszubildenden

o

Erlduterungen:

Die unter 1) genannten Themen und Trainings sind eher psychologischen Orientierungen zuzurechnen. .
Die unter 2) genannten Themen sind eher der kognitiven Vermittlung von Sachthemen in der betrieblichen Ausbildung zuzurechnen.
Die unter 3) genannten Kategorien stellen seminarinterne Entwicklungs- und Erprobungsarbeiten konkreter Ausbildungsunterlagen dar.

Ein Teil dieser Themen und Fragestellungen hat sich iiber mehrere Seminare erstreckt bzw. wurde zum stets wiederkehrenden Element
(z. B. Balint-Gruppen-Sitzung). Ein GroRteil der unter 3 genannten Entwickfungs- und Erprobungsarbeiten ist noch nicht abgeschlossen.
Sie sind im Verlauf der ausstehenden Seminare fortzusetzen.
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genau das Anliegen verstehen zu kdnnen und damit die An-
nahme z. B. eines Problems zu vermitteln.

— Ich-Botschaften: Mit Ich-Botschaften werden die eigenen Be-
diirfnisse und Gefilhle dem Gesprachspartner deutlich ge-
macht. »

— Niederlage-lose Konfliktlésung: Dies ist eine Strategie zur
Lésung von Konflikten, bei der es weder Sieger noch Verlie-
rer gibt. "

Die Riickmeldungen der Seminar-Teilnehmer zu den beiden Aus-

wirkungen der Kommunikationsstile ,,Aktives Zuhéren” und

..Ich-Botschaften’” in der betrieblichen Praxis zeigen, da diese

im persdénlichen wie im betrieblichen Alitag von den Teilneh-

mern sehr gut umgesetzt werden kénnen.

Ohne die weiteren Erfahrungen und Auswertungen vorwegneh-

men zu kénnen, lassen die bisherigen Ergebnisse einer Befragung

der Teilnehmer und des Seminar-Leiters den SchiuR zu, daR die
in den Balint-Gruppen-Sitzungen praktizierten Verhaltensweisen
wie Offenheit, Vertrauen, Nahe und Empathie einen entschei-
denden Beitrag zum Gruppenzusammenhalt leisten. Die Teilneh-
mer erscheinen zu den Seminaren nahezu vollzahlig. Die Bereit-
schaft zur Mitarbeit ist extrem hoch, personliche Verhinderun-
gen haben stets gewichtige Griinde. Die vielféltigen, kollegialen,
freundschaftlichen Treffen und Kontakte der Teilnehmer zwi-
schen den Seminaren kénnen als weiteres Indiz fiir die intensive

Gruppenbildung gewertet werden. Die Auswirkungen im beruf-

lichen Praxisfeld sind sicherlich schwerer zu benennen. Aber

auch hier deuten die Antworten auf ein erhohtes Problembe-
wuBtsein, differenzierte Rollenwahrnehmung und Verdnderun-
gen in der Beziehungsstruktur innerhalb des Betriebes hin. Die

Einschatzung der konzeptionellen Bestandteile der Seminare

durch die Teilnehmer macht im {ibrigen deutlich, daR {iber die

psychologischen Inhalte hinaus ein groBes Bediirfnis besteht, an

einem praktisch verwertbaren Output der Seminare mitzuarbei- -

ten. Damit bestatigt sich die Ausgangshypothese, wonach bei
nebenberuflichen Ausbildern generell ein hohes MaR an Praxis-
orientierung erwartet werden mul. Wegen der Bedeutung dieses
Seminar-Teils fiir alle drei Projektgruppen wird weiter unten auf
die Entwicklung von Ausbildungsunterlagen im Rahmen der
Weiterbildung gesondert eingegangen. Aus der Zwischen-Aus-
wertung wird andererseits deutlich, daR man keineswegs von
einem ausschlieBlich an betriebswirtschaftlichen Kategorien
orientierten Denken der Ausbilder sprechen kann. Vielleicht ist
darin iiberhaupt auch eine wichtige Bedingung im Hinblick auf
die Ubertragbarkeit langfristiger Seminarkonzepte zu sehen.

22 Projektgruppe Parfimerie

Zur Werbung der Teilnehmer in der Parfiimeriebranche waren

der Geschaftsfithrer des Verbandes ak tiv ebenso der fachpadago-

gische Betreuer, die die Mitglieder des Verbandes personlich an-
sprachen; es wurde aber auch auf der Parfiimerie-Jahrestagung
und in einer Parfiimeriefachzeitschrift geworben. Da sich insge-
samt weniger Teilnehmer meldeten (die herstellerbezogene

Weiterbildung ist in dieser Branche stark verbreitet), wurde die

Arbeit — auch zu Vergleichszwecken — auf die kleine Teilneh-

mergruppe abgestellt. lhre Vorteile liegen auf der Hand:

— Es 1aBt sich mit einer kleinen Gruppe intensiver arbeiten.

— Die Selbsterarbeitungsbereitschaft fiir bestimmte Themen ist
intensiver, da jeder einzelne Teilnehmer gefordert ist und
seine Meinung ein groReres Gewicht hat als in einer groBen
Gruppe.

— In Diskussionen und in Anwendungs-/Ubungsphasen kann
sich jeder Teilnehmer — auch haufiger — einbringen, was der
Arbeitsintensitdt und der Motivation der Teilnehmer zugute
kommt. '

Zwar konnten nicht zweitagige Sitzungen, sondern bisher nur

eintagige Arbeitssitzungen durchgefiihrt werden, und auch die —

allen Teilnehmern gerecht werdende — Terminfestlegung war in
der Regel schwierig. Das aber |38t sich leicht durch branchen-

spezifische Bedingungen erkliren: Im Parfimerie-Facheinzel-
handel iiberwiegen die Kleinbetriebe und die Stellung des Inha-
bers/Chefs ist eine andere — sein persénlicher Einsatz wird von
den Kunden erwartet {und sei es nur zur BegriiRung) und eine
Delegation von diesen und dhnlichen Aufgaben ist nicht moglich.
Wesentlich ist auch, daR die Inhaber — auch eine Besonderheit
gegeniiber den anderen Branchen — durch regelméRige intensive,
produktbezogene Fortbildung seitens der Hersteller auch in dem
Aus- und Weiterbildungsbereich wesentlich stérker in Anspruch
genomimen sind.

Die Konzeption der dreijahrigen Seminararbeit der Arbeitsgruppe
sah zwei Phasen vor: In der ersten Phase, die auf ca. 1 Jahr ange-
legt war (ca. 8 Sitzungen), dominierten Vortrége von (eingelade-
nen) Experten iiber Ausbildungsfragen im weiteren Sinn mit
Diskussion und Anwendungsbeispielen bzw. praktischen Ubun-
gen. In der zweiten Phase wurde dann auf Eigenaktivititen der
Teilnehmer zu Ausbildungsfragen abgestellt, bei denen sie vor
allem starker ihre eigenen Erfahrungen einbringen konnten. Beide
Phasen wurden aber von den Teilnehmern in einer ersten Evalua-
tion als wichtig eingeschatzt. Uberraschend war fiir uns die starke
Arbeitsmotivation der Teilnehmer, nicht nur in den Arbeits-
sitzungen, sondern auch bei der Erledigung von ,,Hausaufgaben”,
Ausgehend von dem durch die Teilnehmer in der ersten Sitzung
— durch Abfragen mit Metaplantechnik und anderen Methoden —
gewiinschten und von ihnen aufgestellten Themenkatalog, wurde
zunichst ausfiihrlich — aus der Sicht des Ausbildungsalltages —
iiber Rechtsfragen der Berufsausbildung informiert. Weitere in-
haltliche Schwerpunkte waren u. a. die Vermittiung von Grund-
lagenwissen iiber Lehr- und Unterweisungsmethoden (mit prak-
tischen Tips) und der Einsatz von Medien in der betrieblichen
Ausbildung, ferner Filhrung und Motivation und eine Einfiihrung
in die Transaktionsanalyse als eine Methode der Gesprachs- und
Menschenfilhrung. Diese themenorientierte erste Phase der Se-
minare diente der Erarbeitung von Grundlagen fiir die betrieb-
liche Ausbildung. Im weiteren Verlauf wurde die Projektgruppen-
arbeit auf die Planung der Ausbildung und die konkrete Ent-
wicklung von Materialien zur Durchfiilhrung der betrieblichen
Ausbildung gelenkt. Hierbei lag das Schwergewicht auf der Ent-
wicklung eines betrieblichen Ausbildungsplanes, der Didaktik
und Methodik der betrieblichen Ausbildung und dem Beratungs-
und Verkaufsgesprach.

Im Auftrag des BIBB wurden von externen Experten drei Unter-
weisungseinheiten zu folgenden Themenbereichen erarbeitet, fiir
die es unter fachlichen und didaktischen Gesichtspunkten einen
grofRen Bedarf gab:

1) Haut und Hautpflege,

2) Koérper- und Haarpflege,

3) Herrenkosmetik.

Diese Materialien werden gegenwirtig von den Seminarteilneh-

mern und einer Anzahl nicht am Seminar teilnehmender Aus-
bilder in der betrieblichen Ausbildung erprobt,.

23 Projektgruppe
Eisenwaren und Hausrat

In der Projektgruppe Eisenwaren und Hausrat wurde zunachst
ebenfalls von einer kurzfristigen, sich spontan entwickelnden
Planung ausgegangen. Dies wirkte sich jedoch nicht negativ auf
die Gruppenstabilitat aus, da sich die Gruppe starker auf die
Erarbeitung von Materialien fiir die betriebliche Ausbildung kon-
zentrierte. Ein Schwerpunkt lag auf der Entwicklung von Unter-
weisungshilfen fir die Grundstoffkunde am Beispiel Kunststoffe.
Die Teilnehmer sahen diesen Bereich als besonders wichtig an,

“aber auch als sehr schwer vermittelbar. Aufgrund der schnellen

Entwicklung neuer Produkte im Kunststoffbereich sahen sie sich
haufig nicht in der Lage, ihren Kenntnisstand anzupassen.

In Riickkoppelung mit den Teilnehmern wurde im Auftrag des
Bundesinstituts fiir Berufsbildung ein ,,Kunststoff-Koffer” ent-
wickelt, der eine Vielzahl an Grundsubstanzen und Kunststoff-
mustern enthilt und Experimente verschiedener Art ermdglicht.
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Die Teilnehmer haben gegenwdrtig die Aufgabe, den Kunststoff-
Koffer zu erproben und im Hinblick auf praxisgerechte Aus-
stattung und didaktische Einsatzfahigkeit Vorschlage fiir eine
Uberarbeitung zu machen.

Weiterhin wurden die Themen Betriebspraktikum sowie Aus-
wahl und Beurteilung von Auszubildenden behandelt. Dabei
wurde ein Leitfaden zur Durchfilhrung von Betriebspraktika
erarbeitet. Als Hilfe zur Auswahl von Bewerbern wurde ein vor-
laufiger Kriterienkatalog entwickelt, woraus sich ein weiterer
Bedarf an Hilfestellungen fiir die Beurteilung von Auszubilden-
den ergab. .

3 Entwicklung von Ausbildungsunterlagen

unter Beteiligung von

Ausbildern im Rahmen der Weiterbildung
Mit der Integration der Entwicklung von Ausbildungsunterlagen
in eine langerfristige Weiterbildungskonzeption wird zweierlei
bezweckt:

1) Die am Seminar teilnehmenden Ausbilder entwickeln selb-
standig aufgrund ihrer beruflichen Kompetenz, unter Beriick-
sichtigung ihrer eigenen Lernerfahrungen in der Weiterbildung
und bei gleichzeitiger Riickkoppelung mit den Seminarbe-
treuern Ausbildungsuntertagen fiir die Verbesserung der eige-
nen betrieblichen Praxis. Sie sind als Experten der Praxis an
der Ideenfindung, Impulsgebung, Material- und Failsammlung
sowie der Beurteilung erarbeiteter Unterlagen beteiligt und
lernen neue Inhalte und fachbezogene padagogische Frage-
stellungen kennen. Durch einen kontinuierlichen Arbeits-
und UmsetzungsprozeB wird eine vertiefende und kritische
Auseinandersetzung mit Inhalten und Methoden der betrieb-
lichen Ausbildung gewéhrleistet und die Erarbeitung von
praxisbezogenen Ausbildungsunterlagen sichergestellt, die
von den nebenberuflichen Ausbildern im Einzelhandel akzep-
tiert und verwendet werden kénnen.

Zugleich koénnen die erarbeiteten Ausbildungsunterlagen
auch in anderen Betrieben der Branche Verwendung finden
und helfen damit, die betriebliche Ausbildung auch dort zu
verbessern, wo eine Beteiligung an Weiterbildungsveranstal-
tungen nicht maoglich ist.

Bei der Zielgruppe der Ausbildenden im Einzelhandel besteht
ein groBes Interesse daran, Unterlagen fiir die Verbesserung der
betrieblichen Ausbildungspraxis zu erarbeiten wie auch daran,
die eigenen Lern- und Weiterbildungserfahrungen aktiv umzu-
setzen. Die Entwicklungsarbeit, einschlieRlich der didaktisch
redaktionellen und technischen Umsetzung, kann allerdings
nicht allein den Teilnehmern iiberlassen werden. Fiir die Ent-
wicklung innovativer Ausbildungsunterlagen geniigt es namlich
nicht, wahrend eines Seminars einzelne Informationen anzu-
bieten.

Hinzukommen muB eine kontinuierliche Hilfe durch Sachver-
stindige und Experten, Seminarleiter oder Dozenten. Dies ist
insbesondere dann erforderlich, wenn relativ vollsténdige, syste-
matische, iber den Teilnehmerkreis hinaus anwendbare Ausbil-
dungsunterlagen erstellt werden sollen.

Die Erfahrungen der bisherigen Seminare in allen drei Branchen
haben gezeigt, daR dieses Konzept einer projekt- bzw. ergebnis-
orientierten Weiterbildung wegen der teilnehmeraktiven Kom-
ponente fiir Ausbilder im Einzelhandel gut geeignet ist. Inwie-
weit es tatsichlich gelingt, den Anspruch einer Verbreitung der
erarbeiteten Ausbildungsunterlagen und der iibrigen Seminar-
ergebnisse zu realisieren, ist gegenwiartig noch nicht zu beant-
worten. Mit den im folgenden beschriebenen Informations-
schriften wurde zumindest ein Rahmen und tnstrument fiir die
Ubertragung geschaffen.

2

—

4 Informationsschriften fir Ausbilder

Fiir die Verbreitung der in den Projektgruppen gemachten Er-
fahrung, der entwickelten Materialien und der genereflen Er-
gebnisse wurden verschiedene Informationswege benutzt. In

den jeweiligen Projektgruppen bzw. Fachverbinden wurden
folgende Informationsschriften entwickelt:
Projektgruppe Schuhe: ,,2 Paar Schuhe”’

Aufl. 160—-200 Exemplare

Projektgruppe Eisenwaren/Hausrat: ..Vorschlaghammer*
150—200 Exemplare
Projektgruppe Parfiimerie: , Ausbilder-Info”
Aufl. 350 Exemplare

Ziel dieser Informationsschriften ist es, Wissenswertes und In-
teressantes aus der jeweiligen Projektgruppenarbeit sowie son-
stige fiir die Ausbildung wichtige Anregungen in einfacher, kur-
zer und pragnanter Form anzubieten. Bei Bedarf kann eine
vertiefende Lektiire angefordert werden. Die Schriften ,,2 Paar
Schuhe’” und ,,Vorschlaghammer” sind so konzipiert, daR Aus-
bilder .aus den Projektgruppen selbst Beitrage, Erfahrungen,
Problemfalle des Ausbildungsalltags usw. beisteuern und sich
somit leichter mit dem Medium identifizieren kénnen. Ein-
schrankend muf allerdings bemerkt werden, daR die tatsdch-
lichen Mitgestaltungsmaoglichkeiten der Teilnehmer vor allem
aufgrund zeitlicher Restriktionen begrenzt sind.

Der ,,Ausbilder-Info’* fir den Parfiimerie-Bereich ist allgemeiner
angelegt. Neben Informationen iiber den Modellversuch werden
in gréRerem Umfang auch andere, die Geschiftsinhaber/Ver-
kéaufer/Ausbilder der Branche interessierende Informationen ge-
geben. Da das Unternehmensziel ja nicht Ausbilden, sondern
primar Umsatz- und Gewinnerzielung ist, glaubten wir, durch
diesen Aufbau des Informationsblattes einen gréReren Leserkreis
zu erreichen, indem iiber Verbandsarbeit, 6konomische Themen
und Ausbildungsfragen zusammen berichtet wurde.

Neben diesen modellversuchseigenen Schriften werden im {ibri-
gen die jeweiligen Fachzeitschriften der Branchen sowie Ver-
bandstagungen genutzt, um einerseits fortlaufend auf die Not-
wendigkeit einer Weiterbildung von Ausbildern hinzuweisen und
fiir die Teilnahme zu motivieren und um andererseits die Erfah-
rungen und Ergebnisse der laufenden Projektgruppenarbeit zu
verbreiten.

5 Zusammenfassende Bewertung der bisherigen Erfahrungen

Die Seminare des Modellversuchs sind zwar noch nicht abge-
schlossen und eine weitere Auswertung insbesondere der Aus-
wirkungen in der Praxis steht noch bevor, dennoch kann ein
Zwischen-Resiimee gezogen werden, das einen Ubertragungs-
versuch auf andere Branchen sinnvoll erscheinen 1aRt:

O Ausbilder bzw. Ausbildende kénnen auch {iber einen lange-
ren Zeitraum fiir eine vorrangig an Ausbildungsfragen orien-
tierte Weiterbildung interessiert werden und — mit einer je-
weils neu zu bestimmenden Intensitit — in die aktive Mitar-
beit konkret eingebunden werden. Die Mdglichkeiten reichen
von zweieinhalbtagigen Wochenendseminaren, einer gruppen-
vertragsdhnlichen , Selbstverpflichtung” zur Teilnahme sowie
gruppendynamischen Anteilen und Selbsterarbeitungsphasen
bis hin zu eintdgigen, vornehmlich an Sachfragen orientierten
Veranstaltungen. Die Umfeldbedingungen in den drei Pro-
jektgruppen des Modellversuchs sind sehr unterschiedlich.
Dies fiihrt zwangsldufig zur Realisierung verschiedenartiger
Ansitze mit mehr oder weniger starker Schwerpunktsetzung

~und unterschiedlichen kognitiven und affektiven Lernmég-
lichkeiten.

O Die unmittelbare Einbeziehung der Betroffenen darf hier
nicht als erwachsenenpadagogische Modeformel abgetan wer-
den. Eine vorab entwickelte Grobplanung fiir ein Seminar
bzw. fiir eine Veranstaltungsreihe bedarf zu Beginn und im
weiteren Verlauf der stindigen inhaltlichen Prazisierung, Mo-
difizierung und auch Revision als Ergebnis einer intensiven
Riickkoppelung mit den Teilnehmern.

O Die Beteiligung an einer langerfristigen Weiterbildung erfor-

dert iiberdies eine dauerhafte Motivation. Deshalb sollte von
der Befriedigung sozialer und emotionaler Bediirfnisse, von
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der Konkretheit und Ergebnisorientierung und dem Erfah-
rungsaustausch eine permanente ,,Sog-Wirkung” zu den fol-
genden Sitzungen ausgehen.

O Die folgende Ubersicht 3 ist ein Versuch, die Erfahrungen ins-
besondere in der Projektgruppe Schuhe auf eine Konzeption
hin zu verdichten, die gegenwirtig sicherlich als eine geeignete
anzustreben ist, die aber auch erhebliche Anforderungen an
Teilnehmer und Seminarleiter stellt.

O Ob bei einer Ubertragung von Weiterbildungsseminaren auf
* andere Branchen des Einzelhandels eher der in der Ubersicht
dargestelite Ansatz oder eine wesentlich unverbindlichere,
gegebenenfalls leichter organisierbare Seminarform gewdhlt
werden sollte, ware in jedem Einzelfall neu zu entscheiden.
Die Zentraistelle fiir Berufsbildung im Einzelhandel und das
Bundesinstitut fiir Berufsbildung werden daher einen Weiter-
bildungs-Leitfaden mit entsprechenden Freirdumen und al-
ternativen Angeboten zur flexiblen Handhabung entwickeln
und seine Realisierung in weiteren Branchen erproben. Gleich-
zeitig werden die wichtigsten inhaltlichen Schwerpunkte der
drei Modellversuchs-Projektgruppen zu curricularen Weiter-
bildungsbausteinen aufbereitet, um sie ebenfalls einer Uber-
prifung in weiteren Seminaren zu unterziehen.

Ubersicht 3: Gesamtkonzeption fiir eine mdgliche Weiterbildung
nebenberuflicher Ausbilder im Einzelhandel

— Versuch einer typisierten Darstellung —

inhalts-/
Methoden-
Bereiche Ziele + Merkmale
Balint- O langfristige Ver-  © berufsbezogene Fall-
Gruppen- haltensanderung besprechungen
Sitzungen O ProblembewuBt- © Metakommunikation
sein O Eigenleistung der
o Offenheit Teilnehmer
O Echtheit O Kontinuitat durch -

© Gruppendyna- Gruppenleiter(in)

mische Klammer

Gesprachs- O Problemldsungs- © kontinuierliche psy-
fiihrung strategien  chologische Beglei-
O aktives Zuhoren tung

O Ich-Botschaften O Gesprachstechnik -
O langfristige Ver-  © Verhaltenstraining
haltensdnderung O Aktivitat der Teil-

im kommunika- nehmer
tiven Bereich

Sachthemen © unternehmens/ O wechselnde Inputs
ausbildungsorien- durch Seminarleiter
tierte (kognitive) oder externe Exper-

Wissens-/informa- ten
tionsvermittlung O eher rezeptive Teil-
) nehmerhaltung

Erarbeitung O vorhandenes/er- O starke Orientierung
von Ausbil- worbenes Wissen an Teilnehmerbe-
dungshilfen und Erfahrungen diirfnissen
einbringen und O kontinuierliche Be-
neue, verwertbare treuung durch Do-
Ausbildungsmate- zenten, ggf. externe
rialien erarbeiten Experten
und erproben O grof3e Eigenleistung
der Teilnehmer

Anmerkungen

[1] Im folgenden wird aus Griinden der Einfachheit die Bezeichnung
,,Ausbilder’’ ohne den Zusatz ,,nebenberuflich’’ verwendet. Auch
auf die korrespondierende Funktionsbezeichnung ,,Ausbildender’
wird verzichtet, denn in den hier angesprochenen Betrieben sind
die Funktionen Ausbildender und Ausbilder fast immer in einer
Person vereint.

{2] Vgl. zur Darstellung der Ausgangslage und der generellen Zielset-
zung: Léonard, H., und Seika, R.: Modellversuch , Vorschlage zur
fachbezogenen péddagogischen Weiterbildung von nebenberuflichen
Ausbildern im Einzelhandel”. In: BWP, 12, Jg. {1983), Heft 4,
S. 147149,

[3] Nach einer BIBB-Studie iber Ausbilder im Einzelhandel (in den
am Modellversuch beteiligten Branchen) ergab sich, dal von N = 426
befragten Personen nur 3% den Eignungsnachweis gem. AEVO
noch nicht erbracht hatten. 42% hatten die AEVO-Priifung abge-
legt, 5% eine Meisterpriifung und 50% wurden von der Priifung be-
freit bzw. erhielten die Eignung (aufgrund mehrjahriger Tatigkeit)
zuerkannt. (Die Verdffentlichung der Studie befindet sich in Vor-
bereitung.)

{4] WVgl.: Schellenberger, H.: Einzelhandel als Ausbildungsstitte wenig
attraktiv. Was tun? Ergebnisse einer MAFO-Studie. In: BAG Nach-
richten, 25. Jg. (April 1985), Nr. 4, S. 10-12.

[5] !n der Diskussion um die dritte Anderungsverordnung der Ausbil-

der-Eignungsverordnung (gewerbliche Wirtschaft) wurde unter
dem Druck der groflen Ausbildungsplatznachfrage auch der Ein-
zelhandel ins Feld gefiihrt:
Vgi.: Handelsblatt Nr,100 vom 26.5.1982 , Ausbildereignung.
Bjorn Engholm wird dem Druck nachgeben’’: ,,Zu befiirchten ist,
daR viele Betriebe schon vorher keine Lehrlinge mehr einstellen
werden, da die Lehrzeit iber die Frist der Verordnung hinaus-
reicht. Vor allem fiir kleinere Betriebe im Einzethandel und in der
Gastronomie, in denen die Inhaber zugleich Ausbilder sind, ist die
Verordnung problematisch. Zur Absolvierung eines Lehrgangs zum
Erwerb der Eignungsqualifikation fehlt hier vielfach die Zeit.”

[6] WVgl.: Balint, M.: Der Arzt, sein Patient und die Krankheit. Stutt-
gart 1980, S. 15.

[7]1 WVgl.: Kampfer, H.: Balint-Gruppenarbeit mit Lehrern. In: W. Mutzeck
und W. Pallasch (Hrsg.}: Handbuch zum Lghrertraining. Beltz 1983.
Weinheim und Basel, S. 267—275.

Jorg Kaspar Roth: Hilfe fiir Helfer: Balint-Gruppen. Miinchen (Piper}
1984.

[8] Thomas Gordon: Managerkonferenz: Effektives Fiihrungstraining.

Hamburg (Hoffmann & Campe) 1979.
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