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V ORWORT

Das , Arbeitsheft - KOMPETENZ im Einzelhandel 1” ist der erste Teil unserer Arbeitsheft-
Reihe fir die Ausbildungsberufe Verkauferin und Verkaufer sowie Kauffrau/Kaufmann im
Einzelhandel.

Das Arbeitsheft konzentriert sich auf die Lernfelder (LF) des ersten Ausbildungsjahres:

Lernfeld 1: Das Einzelhandelsunternehmen reprasentieren
Lernfeld 2: Verkaufsgesprache kundenorientiert flihren
Lernfeld 3: Kunden im Servicebereich Kasse betreuen
Lernfeld 4: Waren prasentieren

Lernfeld 5: Werben und den Verkauf fordern

Flr die Auswahl der Inhalte und Aufgabenstellungen sind neben dem Rahmenlehrplan der
aktuelle Prafungskatalog flir die IHK-Abschlussprifung sowie die Ausbildungsverordnung
mal3geblich.

Das Arbeitsheft folgt dem Ansatz der Lernfeldkonzeption und fordert das berufsorientierte
ganzheitliche und selbstbestimmte Lernen. Dabei werden die Lernfelder des Rahmenlehr-
plans in Form von Lernsituationen konkretisiert. Die Lernsituationen unterstiitzen die Team-
fahigkeit sowie die Fahigkeit zur Prasentation und Diskussion der Schilerinnen und Schiiler.
Sie fordern also Kompetenzen, die weit Gber die reine Fachkompetenz hinausgehen. Weiter-
fuhrende Aufgabenstellung vertiefen die Inhalte und ermdglichen eine individuelle Differen-
zierung.

Das Arbeitsheft ermdglicht auf diese Weise einen kompetenzorientierten Unterricht (situa-
tionsbezogen - problemorientiert — kompetenzférdernd), dokumentiert aufgrund seines
Workbook-Charakters den Kompetenzerwerb und entlastet die Unterrichtsvorbereitung, den
Kopieraufwand und die didaktische Jahresplanung.

Das Arbeitsheft ist mit dem Schulbuch ,KOMPETENZ im Einzelhandel 1”
(Merkur-Nr. 0821) abgestimmt. Zu Beginn jeder Situation verweisen
Kapitelangaben auf die im Schulbuch enthaltenen Fachinformationen,
auf die bei Bedarf zugegriffen werden kann. Es ist daher ideal, wenn
Schulbuch und Arbeitsheft gemeinsam im Unterricht eingesetzt wer-
den.

Durch die Verzahnung der Unterrichtsmaterialien wird der Erwerb themenubergreifender
Kompetenzen einerseits vereinfacht; durch die relative Selbststandigkeit der einzelnen Ma-
terialien wird andererseits der padagogische und schulorganisatorische Freiraum gewahrlei-
stet, der fir die erfolgreiche Umsetzung des Rahmenlehrplans unseres Erachtens notwendig
ist.

Die Verfasserinnen und der Verfasser wiinschen lhnen einen guten Lern- und Lehrerfolg!

Solingen, Oldenburg, Hagen und Wangen im Friihjahr 2022

Die Verfasser
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