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Vorwort zur 1. Auflage

Das Lern- und Arbeitsbuch ,Blickfeld Einzelhandel — 2. Ausbildungsjahr” richtet sich in
erster Linie an die Auszubildenden zum/zur Verkaufer/-in und zur/zum Kauffrau/-mann im
Einzelhandel, die ein grundlegendes Verstandnis fiir die detaillierten Ablaufe im Einzel-
handel entwickeln méchten. Denn gut ausgebildete Verkaufer/-innen und Kaufleute sind
das Kapital der im gegenseitigen Wettbewerb stehenden Einzelhandelsunternehmen.

Ziel dieses Lehrbuches ist es zudem, moglichst viele Auszubildende fit fir die zweiteilige
Abschlusspriifung und fiir die kaufmannische Praxis zu machen. Dabei werden in Form
von brancheniibergreifenden Handlungssituationen viele Praxisfalle und -situationen auf-
gegriffen, die den Auszubildenden aus dem Lernort Ausbildungsbetrieb bekannt sind. Auf
diese Weise wird die individuelle Weiterentwicklung jedes Auszubildenden innerhalb des
Unterrichts und fir die berufliche Wirklichkeit geférdert.

Ein Schwerpunkt dieses Lern- und Arbeitsbuchs ist die Erfassung von betriebswirt-
schaftlichen Problemstellungen, die an ein selbststéandiges, zielgerichtetes und prozess-
gesteuertes Erarbeiten heranfiihrt. Durch den motivierenden Berufsbezug zum eigenen
Ausbildungsbetrieb und den Lebens- und Vorerfahrungen der Schiiler/-innen kénnen
diese entsprechende Arbeitsauftrdge kritisch hinterfragen und eigenstandig reflektie-
ren. Dies stellt eine wichtige Voraussetzung fiir eine methodenneutrale, individuelle
Stofferarbeitung innerhalb der einzelnen Lernfelder dar. Gestlitzt wird dies durch die
kompakte Darstellung der Inhalte.

Gemal dem Rahmenlehrplan sollen die Auszubildenden selbststandig 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 vielfaltigen Tatigkeiten im Waren- und Dienstleistungsbereich, die
zu immer hdheren und flexibleren Anforderungen im Ausbildungsbereich gefiihrt haben,
nicht gerecht wirde. Vielmehr ist vor allem eine qualifizierte und an den Schliissel-
qualifikationen ausgerichtete Ausbildung notwendig.

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

Wir wiinschen Ihnen einen guten Lehr- und Lernerfolg!

Die Verfasser

Vorwort zur 3. Auflage

Malgeblich fiir die 3. Auflage von Band 2 der bewéahrten Buchreihe ,Blickfeld Einzelhan-
del” ist der neue Rahmenlehrplan fiir die beiden Einzelhandelsberufe ,Verkaufer/-in“ und
~Kaufmann/-frau im Einzelhandel”, der zum Schuljahr 2017/2018 in Kraft getreten ist. Der
Rahmenlehrplan von 2004 wurde in Teilen aktualisiert. In erster Linie sind hiervon die Lern-
felder 12 und 14 betroffen. Diese Anderungen sind in dem aktualisierten und erweiterten
Merkurbuch 0633 fiir das 3. Ausbildungsjahr (3. Auflage 2018) umfassend ber(icksichtigt.

Das vorliegende Schulbuch wurde durchgesehen und an geeigneter Stelle redaktionell
verbessert. Statistiken und Schaubilder wurden aktualisiert.

Die Verfasser
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