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VORWORT

Die Arbeitsaufgaben fiir Beschaftigte im Einzelhandel werden aus verschiedenen Griinden immer vielfaltiger, komplexer und
schwieriger. Vor diesem Hintergrund muss der Unterricht in der Berufsschule die Schiilerinnen und Schiiler zu einer umfas-
senden Mitgestaltung ihrer Berufs- und Arbeitswelt befahigen. Um diesem Anspruch gerecht zu werden, muss im schulischen
Handeln von beruflichen Handlungssituationen ausgegangen werden. Dies sind relevante berufstypische Aufgabenstellungen
und Handlungsablaufe, die die Auszubildenden in ihrem spateren Berufsleben antreffen werden.

Im Unterricht wird daher die Arbeit mit entsprechend strukturierten Lernsituationen erforderlich. Sie konkretisieren die
Lernfelder in Form von komplexen Lehr-/Lernarrangements. Dies geschieht durch didaktische Reflexion von beruflichen
Handlungssituationen.

Im vorliegenden Arbeitsbuch wurden Lernsituationen fiir das 1. Ausbildungsjahr der Ausbildungsberufe Kaufmann/Kauffrau
im Einzelhandel sowie Verkaufer/Verkauferin konzipiert, die auf die Durchfiihrung eines handlungsorientierten Unterrichts
ausgerichtet sind. Fiir den optimalen Einsatz dieses Werkes wird das Lehrbuch ,Einzelhandel 4.0, 1. Ausbildungsjahr” emp-
fohlen.

Als Ausgangspunkt haben wir Situationen konzipiert, die fiir die Berufsausiibung im Einzelhandel bedeutsam sind. Daraus
ergeben sich Handlungen, die gedanklich nachvollzogen oder méglichst selbst ausgefiihrt werden miissen (Lernen durch
Handeln). Der Unterrichtsverlauf und die Lerninhalte sind an die Struktur der jeweiligen Handlungssituation angelehnt. Die
Schiilerinnen und Schiiler sollen zunachst ihr weiteres Vorgehen bei der Bearbeitung selbststandig planen, bevor sie die er-
forderlichen Handlungen aufgrund der eigenen Planung ebenfalls in eigener Verantwortung durchfiihren und kontrollieren,
soweit dies aufgrund der jeweiligen Klassensituation moglich ist.

Der Unterricht mit diesem Arbeitsbuch orientiert sich an der folgenden Struktur:

- Beider Konzipierung der Lernsituationen wurde Wert darauf gelegt, dass darin eine Problemstellung (Handlungssituation)
enthalten ist, die einen klaren Bezug zu einer oder mehreren typischen beruflichen Handlungssituationen aufweist. Diese
sind herausfordernd, aber nicht tiberfordernd. Sie fordern dezidiert und explizit die Erarbeitung von Handlungsprodukten.
Dabei soll der Handlungskreislauf der vollstandigen Handlung durchlaufen werden.

- Wir haben darauf geachtet, dass die Handlungsaufgaben, die zur Problemlésung bearbeitet werden sollen, eine ausrei-
chend hohe, aber nicht tGiberfordernde Komplexitat aufweisen. Im Rahmen der ersten Handlungsaufgabe jeder Lernsitu-
ation erfolgt zunachst eine Reflexion und Erarbeitung der Problemstellung und die Planung des weiteren Vorgehens zum
Losen der aufgeworfenen Probleme. Diese erste Handlungsaufgabe sollte daher im Klassenverband gemeinsam bearbeitet
werden.

- Die Kenntnis grundlegender Begrifflichkeiten des Einzelhandels ist bedeutsam und wesentlich fir das Verstandnis der

Wirklichkeit im Beruf, aber auch im Privatleben. Begrifflichkeiten zu kennen heit auch, verstehen zu lernen. Glossare
helfen dabei. Ein Glossar ist also eine Liste von Worten mit Erklarungen.
Im Arbeitsbuch sollen die Schiilerinnen und Schiiler dazu angeregt werden, eine solche Liste eigenstandig zu erstellen.
Jedes Kapitel, das im Schulbuch behandelt wird, kann auf Grundbegriffe hin untersucht werden, die man entweder tber-
haupt noch nicht gehort hat bzw. deren Bedeutung man noch nicht kennt. Jeder wichtige Begriff soll das Glossar erwei-
tern. Aufgaben, in denen das Glossar erweitert werden kann, sind mit dem Symbol \& gekennzeichnet. Das Glossar kann
das ganze Schuljahr gefiihrt und laufend erganzt werden. Die Schiilerinnen und Schiiler entwickeln auf diese Weise ihre
sprachlichen Fahigkeiten. Dies erweitert ihr Verstandnis komplexer Zusammenhange in Einzelhandelsunternehmen. Eine
Vorlage fiir das Glossar finden Sie in der Anlage dieses Arbeitsbuches und als Download unter: www.westermann.de/
landing/einzelhandel4-0/glossar

— Zur Problemlosung miissen mithilfe des Lehrbuchs zunachst theoretische Lerninhalte erarbeitet werden. Die darauf auf-
bauende Problemlosung fuhrt zu einem Handlungsprodukt. Dieses Handlungsprodukt ist das geistige oder materielle
Ergebnis des Unterrichts. Daran kann der Erfolg des individuellen Losungsweges gemessen werden. Es kann Folgendes
kontrolliert werden:

» Istdie Problemstellung erfolgreich gelost worden?
» Welche Fehler (z.B. Informationsmangel) waren die Ursachen fiir ein unzureichendes Handlungsprodukt?

— Starker als in jedem anderen Curriculum wird in dem Rahmenlehrplan fur diesen Ausbildungsberuf die Vermittlung von
Methodenkompetenzen und der Fahigkeit zum Selbstmanagement gefordert. Dies wird in unserem Buch durchgehend und
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konsequent eingelibt und trainiert: Durch die systematische Anwendung wichtiger Lern-, Arbeits- und Prasentations-
techniken im Zusammenhang mit dem behandelten Thema werden Grundlagen zum Erwerb der beruflich geforderten
Handlungskompetenz gelegt.

« Nach dem Durcharbeiten der Lernsituationen sollte Zeit eingeplant werden fiir Ubungs-, Anwendungs- und Transfer-
phasen, in denen das neu erworbene Wissen reorganisiert und gesichert werden kann. Im Rahmen der Vertiefungs- und
Anwendungsaufgaben zu vielen Handlungssituationen haben wir derartige Ubungs- und Wiederholungsaufgaben ent-
wickelt. Darliber hinaus werden in den Vertiefungs- und Anwendungsaufgaben auch Inhalte bearbeitet, die aufgrund der
Wahrung des Handlungsstrangs der Lernsituation nicht im Rahmen der Handlungsaufgaben bearbeitet werden konnten.
Ferner stehen im Lehrbuch eine Vielzahl von Aufgaben zum Wiederholen und Uben zur Verfiigung. Unter www.westermann.
de/einzelhandel4-0 finden Sie eine ausfiihrliche Vorstellung des Lehrwerkskonzeptes sowie der anderen Titel der Reihe.
Passend zu diesem Arbeitsbuch und dem dazugehorigen Schulbuch stehen zahlreiche digitale Materialien zur Erh6hung
des Lernzuwachses zur Verfiigung - Filme, Erklar- und Scribble-Videos, interaktive Lernquizze und mehr. Ebenfalls unter
www.westermann.de/einzelhandel4-0 sind weitere Informationen und Beispiele der in der BiBox zum Lehrwerk eingebun-
denen Materialien zu finden.

Fiir Verbesserungsvorschlage und Anregungen sind Verlag und Autoren stets dankbar.

Frihjahr 2025 Die Verfasser
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DAS MODELLUNTERNEHMEN

Das Modellunternehmen

HANDLUNGSSITUATION

Am ersten Tag in der Berufsschule. Morgens treffen sich die
neuen Auszubildenden vor dem Klassenzimmer.

Jakub Nowak: »Morgen! Ich bin der Jakub!“
Stefanie Beyer: »Hallo! Ich bin Stefanie!*
‘ Shirin Giil: »-. und ich heif3e Shirin. Ich bin bei

der Lemi AG. Sag mal Jakub, warst

SRR T >hirin Gl du nicht auch auf der Freiherr-von-
Stein-Schule vorher?“

Jakub Nowak: »Ja, ich war zuletzt in der 10c. Dann
kenn ich ja jetzt wenigstens schon
einmal jemanden. Ansonsten ist
hier alles ziemlich neu, grof8 und
untibersichtlich. Ich muss mich hier

liberhaupt erst einmal orientieren.”

Martin Klages Jakub Novak

Informationen zum Loésen der folgenden Handlungsaufgaben finden Sie im Lehrbuch ,Einzelhandel 4.0, 1. Ausbildungsjahr*,
in den Kapiteln 1und 2 des Lernfelds 1.

HANDLUNGSAUFGABEN

@ a) Lesen Sie die Kapitel 1.1 und 1.2 im Schulbuch ,Einzelhandel 4.0“ durch.
b) Suchen Sie die Begriffe heraus, die Sie nicht verstehen.

c) Tragen Sie diese Begriffe in das Glossar am Ende des Arbeitsbuchs ein.
d) Klaren Sie anschlieBend diese Begriffe in der Klasse.

e) Halten Sie die Erklarung fiir den jeweiligen Begriff ebenfalls im Glossar am Ende des Arbeitsbuchs fest.

1. Vor welchem Problem stehen die neuen Auszubildenden der Tom Hoss KG?

2. Welches Ziel sollten die ausbildenden Unternehmen verfolgen, damit das Problem gel6st werden kann?

3. Aus welchen Informationen kénnen die neuen Auszubildenden Informationen zur schnellen Orientierung in ihrem
Unternehmen gewinnen?

53397 7



1 DEN EINZELHANDELSBETRIEB ERKUNDEN UND PRASENTIEREN

4. Erkunden Sie das Modellunternehmen Tom Hoss KG und erganzen Sie die fehlenden Angaben in der Mindmap.

Steuernummer:

R Funktionsbereiche

Handlungsregistereintrag: Firmendaten 4T e

Tom Hoss KG
StraBe:
Adresse des .
PLZ, Ort: Hauptsitzes Rechtsform: @@
Niederlassung in
deutschen Stadten
Gesamtunternehmen

Mitarbeitende

m? Lagerflache
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DAS MODELLUNTERNEHMEN

5. Um z.B. Geschéftspartnerinnen und -partnern einen Uberblick tiber Ihr Ausbildungsunternehmen geben zu kénnen,
benotigen Sie wichtige Informationen lber lhren Betrieb. Diese werden in einem sogenannten Unternehmensprofil
zusammengefasst.

Erstellen Sie ein Unternehmensprofil Ihres Ausbildungsbetriebs, indem Sie die folgende Tabelle ergdanzen.

Unternehmensprofil fiir meinen Ausbildungsbetrieb ...

Branche

Produkte und Leistungen

Rechtsform

Standort(e)

Anzahl der Mitarbeitenden

Anzahl der Auszubildenden

Anzahl der Lieferanten

Anzahl der Kundinnen und
Kunden

Jahresumsatz

Besonderheiten
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1 DEN EINZELHANDELSBETRIEB ERKUNDEN UND PRASENTIEREN

6. Bereiten Sie ein Referat fiir die Prisentation lhrer Ergebnisse aus Aufgabe 6 vor. Beachten Sie bei der Vorbereitung
folgende Dinge:

- Denken Sie bei der Vorbereitung an Ihre Zuhorerinnen und Zuhorer. Ein Referat kann fiir das Publikum schnell lang-
weilig werden.

- Uberlegen Sie sich fiir das Referat interessante Aspekte aus Ihrem Unternehmen, damit das Publikum lhnen zuhéren
mochte.

— Erstellen Sie ein Plakat mit den Ergebnissen aus Aufgabe 6. Dieses Plakat beziehen Sie in |hre Prasentation ein.

- Wenn Sie es fir notwendig erachten, erstellen Sie sich Moderationskarten zu den einzelnen Punkten auf dem Plakat.
Schoner ist es natlrlich, wenn Sie das Referat halten, ohne Moderationskarten zu verwenden. Moderationskarten
fliihren schnell dazu, dass die Inhalte abgelesen werden.

- Beschriftung von Moderationskarten:

Notieren Sie sich das Schlagwort Ihres Referats/Plakats auf der Moderationskarte. Schreiben Sie sich in Stichpunkten
die Erklarungen zu dem Schlagwort, die Sie im Rahmen lhrer Prasentation geben wollen, auf die Karte. Schreiben Sie
keine ganzen Satze auf, da diese zum Ablesen fiihren. Ein Vorteil von Moderationskarten ist, dass sie wahrend der
Prasentation Ihre Hande binden. Oft wissen Prasentierende nicht, wohin sie mitihren Handen sollen. Sie werden dann
haufig in die Tasche gesteckt. Dies sollte niemals passieren.

VERTIEFUNGS- UND ANWENDUNGSAUFGABEN

Sie haben entweder den Beruf Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel oder Verkauferin/Verkaufer gewahlt. Um sich Ihre
Entscheidung nochmals bewusst zu machen, beantworten Sie bitte die folgenden Fragen.
a) Warum haben Sie eine Ausbildung in diesem Beruf gewahlit?

b) Welche Klischees sind manchmal noch zu beobachten fiir den Beruf, fiir den Sie gerade ausgebildet werden?

c) Wie sieht das Berufsbild heute tatsachlich aus?

Zur weiteren Vertiefung der Lerninhalte und Sicherung der Lernergebnisse empfehlen wir das Bearbeiten der Aufgaben in
den Kapiteln 1und 2 des Lernfelds 1in lhrem Lehrbuch ,Einzelhandel 4.0, 1. Ausbildungsjahr*.
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