
Wirtschaftswissenschaftliche Bücherei für Schule und Praxis
Begründet von Handelsschul-Direktor Dipl.-Hdl. Friedrich Hutkap †

Verfasser:

Karsten Lucas, Dipl.-Hdl., Flensburg

Dr. Hermann Speth, Dipl.-Hdl., Wangen im Allgäu

Tatjana Rosenthal, Oberstudienrätin, Dortmund

Fast alle in diesem Buch erwähnten Hard- und Softwarebezeichnungen sind eingetragene 
Warenzeichen.

Das Werk und seine Teile sind urheberrechtlich geschützt. Jede Nutzung in anderen als 
den gesetzlich zugelassenen Fällen bedarf der vorherigen schriftlichen Einwilligung des 
Verlages. Hinweis zu § 52 a UrhG: Weder das Werk noch seine Teile dürfen ohne eine 
solche Einwilligung eingescannt und in ein Netzwerk eingestellt werden. Dies gilt auch für 
Intranets von Schulen und sonstigen Bildungseinrichtungen.

Coverbild (Hintergrund): © Kadmy - Fotolia.com

* * * * *

4. Auflage 2017

© 2013 by MERKUR VERLAG RINTELN

Gesamtherstellung:
MERKUR VERLAG RINTELN Hutkap GmbH & Co. KG, 31735 Rinteln

E-Mail: info@merkur-verlag.de 
lehrer-service@merkur-verlag.de

Internet: www.merkur-verlag.de

ISBN 978-3-8120-0631-6



Vorwort zur 1. Auflage
Das Lern- und Arbeitsbuch „Blickfeld Einzelhandel – 1. Ausbildungsjahr“ richtet sich in 
erster Linie an die Auszubildenden zum/zur Verkäufer/-in und zur/zum Kauffrau/-mann im 
Einzelhandel, die ein grundlegendes Verständnis für die detaillierten Abläufe im Einzel-
handel entwickeln möchten. Denn gut ausgebildete Verkäufer/-innen und Kaufleute sind 
das Kapital der im gegenseitigen Wettbewerb stehenden Einzelhandelsbetriebe.

Ziel dieses Lehrbuches ist es zudem, möglichst viele Auszubildende fit für die zwei teilige 
Abschlussprüfung und für die kaufmännische Praxis zu machen. Dabei werden in Form 
von branchenübergreifenden Handlungssituationen viele Praxisfälle und -situationen auf-
gegriffen, die den Auszubildenden aus dem Lernort Ausbildungsbetrieb bekannt sind. Auf 
diese Weise wird die individuelle Weiterentwicklung jedes Auszu bildenden innerhalb des 
Unterrichts und für die berufliche Wirklichkeit gefördert.

Ein Schwerpunkt dieses Lern- und Arbeitsbuchs ist die Erfassung von betriebswirt-
schaftlichen  Problemstellungen, die an ein selbstständiges, zielgerichtetes und prozess-
gesteuertes Erarbeiten heranführt. Durch den motivierenden Berufsbezug zum eigenen 
Ausbildungsbetrieb und den Lebens- und Vorerfahrungen der Schüler/-innen können 
diese entsprechende Arbeitsaufträge kritisch hinterfragen und eigenständig reflektie-
ren. Dies stellt eine wichtige Voraussetzung für eine methodenneutrale, individuelle 
 Stofferarbeitung innerhalb der einzelnen Lernfelder dar. Gestützt wird dies durch die 
 kompakte Darstellung  der Inhalte. 

Gemäß dem Rahmenlehrplan sollen die Auszubildenden selbstständig ihre Handlungs-
kompetenzen lernfeldorientiert weiterentwickeln. Auf ein didaktisch reduziertes Arbeiten 
in einem bzw. in einer eng begrenzten Anzahl an Modellunternehmen mit einem oder 
mehreren „Modell-Auszubildenden“ wird bewusst verzichtet, da dies dem Berufsbild im 
Einzelhandel mit seinen vielfältigen Tätigkeiten im Waren- und Dienstleistungsbereich, die 
zu immer höheren und flexibleren Anforderungen im Ausbildungsbereich geführt haben, 
nicht gerecht würde. Vielmehr ist vor allem eine qualifizierte und an den Schlüssel-
qualifikationen ausgerichtete Ausbildung notwendig.

Wir glauben, mit dieser Reihe die Voraussetzungen für eine erfolgreiche Unterrichtsgestal-
tung geschaffen zu haben, und hoffen auf eine gute Zusammenarbeit mit allen Benutzern.

Wir wünschen Ihnen einen guten Lehr- und Lernerfolg!

Die Verfasser

Vorwort zur 4. Auflage
Maßgeblich für die 4. Auflage von Band 1 der bewährten Buchreihe „Blickfeld Einzelhan-
del“ ist der neue Rahmenlehrplan für die beiden Einzelhandelsberufe „Verkäufer/-in“ und 
„Kaufmann/-frau im Einzelhandel“, der zum Schuljahr 2017/2018 in Kraft tritt. Der Rah-
menlehrplan von 2004 wurde in Teilen aktualisiert. In erster Linie sind hiervon die Lernfel-
der 12 und 14 (3. Ausbildungsjahr) betroffen.

Im vorliegenden Schulbuch wurden in Lernfeld 3 Ausführungen zu den Sicherheitsmerk-
malen von Banknoten neu aufgenommen.  Die zunehmende Digitalisierung und Hinwen-
dung zum E-Commerce, die auch den stationären Einzelhandel berührt, wird an geeigne-
ter Stelle, z. B. durch die Darstellung moderner Zahlungssysteme, berücksichtigt.

Die Verfasser
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