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Vorwort

Das Schulbuch ,KOMPETENZ im Einzelhandel 1” ist der erste Teil unserer
Buchreihe fur die Ausbildungsberufe Verkauferin und Verkaufer sowie Kauf-
frau/Kaufmann im Einzelhandel.

Das Schulbuch konzentriert sich auf die Lernfelder (LF) des ersten Ausbildungs-
jahres:

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

Lernfeld 5: Werben und den Verkauf fordern

Fiar die Auswahl der Inhalte sind neben dem Rahmenlehrplan der aktuelle Pri-
fungskatalog fir die IHK-Abschlusspriifung sowie die Ausbildungsverordnung
maldgeblich.

Im Vordergrund unserer Reihe steht das Ziel, die Auszubildenden zu befahigen,
auf der Grundlage fachlichen Wissens und Kénnens Aufgaben und Probleme
zielorientiert, sachgerecht, methodengeleitet und selbststandig zu I6sen und
das Ergebnis zu beurteilen.

Das Buch eignet sich ideal als Informationspool fir die Bearbeitung von Lern-
situationen und Ubungen, zur systematischen Wiederholung und zur eigenver-
antwortlichen Nachbearbeitung.

Zentrales Ziel von Berufsschule ist es, die Entwicklung umfassender Hand-
lungskompetenz zu férdern. Das Schulbuch wird deshalb durch das ,Arbeits-
heft - KOMPETENZ im Einzelhandel 1” (Merkur-Nr. 1821) ergénzt. Schulbuch
und Arbeitsheft sind aufeinander abgestimmt. So wird im Schulbuch sowohl im
Inhaltsverzeichnis als auch am Seitenrand durch das nebenstehende Symbol
gekennzeichnet, bei welchen Unterrichtsthemen auf geeignete Lernsituationen
und Ubungen aus dem Arbeitsheft zurlickgegriffen werden kann. Es ist daher
ideal, wenn Lernbuch und Arbeitsheft gemeinsam im Unterricht eingesetzt wer-
den.

Durch die Verzahnung der Unterrichtsmaterialien wird der Erwerb themen-
Ubergreifender Kompetenzen und die Ausarbeitung der didaktischen Jahrespla-
nung einerseits vereinfacht; durch die relative Selbststandigkeit der einzelnen
Materialien wird andererseits der padagogische und schulorganisatorische Frei-
raum gewahrleistet, der flr die erfolgreiche Umsetzung des Rahmenlehrplans
unseres Erachtens notwendig ist.

Aus Griinden der besseren Lesbarkeit wird in diesem Schulbuch auf die gleich-
zeitige Verwendung der Sprachformen mannlich, weiblich, divers (m/w/d) ver-
zichtet. Sdmtliche Personenbezeichnungen gelten — sofern nicht anders kennt-
lich gemacht oder aus dem Kontext erschlieBbar — gleichermal3en fiir alle
Geschlechter.

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

Hagen, Solingen und Wangen im Frihjahr 2025

Die Verfasser
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?— OPERATOREN ZU DEN AUFGABEN
®

Eine Aufgabe enthalt eine Beschreibung dessen, was von lhnen als Ergebnis
erwartet wird. Diese Erwartung erkennen Sie am sogenannten Operator. Ein

Operator ist eine Formulierung in der Aufgabe in Form eines Verbs.

Ausgewdhlte
Operatoren

begriinden

(be-)nennen

beurteilen

beschreiben

definieren

entscheiden

entwickeln

erkliaren/erldutern

(Uber-)priifen

unterscheiden

schildern

Erwartete Leistung

Sie sollen darstellen, wie Sie zu lhrer Antwort gekommen
sind, indem Sie auf Regeln, Gesetze oder Ahnliches verwei-
sen.

Sie geben kurz und knapp die Lésung an (z. B. ein Datum).

Sie sollen am Beispiel einer vorgegebenen Situation ent-
scheiden, ob das Dargestellte so zutreffend ist. Dabei geben
Sie die Regelungen an, auf die Sie sich bei lhrer Entscheidung
beziehen.

Sie sollen mit Details erkldren. Beachten Sie, dass keine Be-
wertung oder eigene Meinung erwartet wird.

Sie sollen einen Begriff kurz und prazise bestimmen.

Sie sollen anhand der lhnen bekannten Regeln zu einem
Schluss kommen und diesen begriinden.

Sie sollen aus den angegebenen Informationen eine eigene
Idee erarbeiten und diese erklaren.

Sie sollen ausfiihrlich auf alle Aspekte der Aufgabe eingehen
und nachvollziehbar darstellen, wie Sie zu lhrer Antwort
kommen.

Sie sollen am Beispiel einer vorgegebenen Situation ent-
scheiden, was zu tun ist oder ob der dargestellte Fall so rich-
tig ist. Dabei geben Sie auf Nachfrage an, auf welcher Grund-
lage (z. B. Gesetz) Sie zu lhrer Einschatzung gekommen sind.

Sie sollen die genannten Begriffe jeweils beschreiben und
deutlich machen, worin die jeweils eigene Bedeutung liegt.
Es kommt darauf an die Begriffe voneinander abzugrenzen.

Sie sollen mit Details erkldren. Beachten Sie, dass keine
Bewertung oder eigene Meinung erwartet wird.





