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3. DAS EINZELHANDELSSCHULWESEN

Von Dipl.-Hdl. Dr. PAUL ECKARDT,

Direktor der Stidtischen Handelslehranstalten, Bielefeld, und Leiter des Wirtschafts-
pidagogischen Seminars an der Universitdt Koln

a) GEGENWARTSBILD DES EINZELHANDELSSCHULWESENS

I. Begrijf des Einzelhandelsschulwesens

Unter Einzelhandelsschulen verstehen wir die 6ffentlichen oder unter Staatsaufsicht
stehenden schulmiBigen Einrichtungen, die der theoretischen Ausbildung fiir die
Tatigkeit im Einzelhandel dienen. Gewdhnlich beschriankt der Unterricht sich dabei
auf die im Verkauf in offenen Ladengeschaften beschiftigten jugendlichen Angestell-
ten, und zwar auch nur insoweit, als diese mit der Verkauistatigkeit als Hauptarbeit
befaBt werden. Hilfskrafte (Packerinnen usw.) werden demnach nicht mit erfafit,
sondern gehoren zu dem gewerblichen Personal und demgemal in die gewerbliche
Berufsschule. Angestellte, die vorwiegend oder ausschlieSlich mit Dekoration be-
schiftigt werden, sind verschieden behandelt worden und werden in manchen Orten
den Finzelhandelsschulen, in anderen den gewerblichen Berufsschulen (schmiickende
Berufe) zugewiesen. Urspriinglich war der Name ,,Verkduferinnenschulen® allge-
mein gebrauchlich. Da der Unterricht in den Schulen sich jedoch in den letzten
Jahren bewuBt von der einseitigen bzw. ausschlieflichen Ausbildung fiir die Ver-
kaufstatigkeit abgewandt und sich allgemeinere Ziele gesteckt hat, ist das Wort
Verkiauferinnenschulen durch Einzelhandelsschulen ersetzt worden.

Dieser Begriff ist insofern nicht eindeutig, als eine Reihe verschiedenartiger Schul-
einrichtungen darunter verstanden wird. Nach dem Schultrdger haben wir die
offentlichen und die privaten Schulen zu unterscheiden. Tréger der 6fientlichen Schu-
len ist in den weitaus meisten Fillen die Gemeinde bzw. der Gemeindeverband.
Daneben sehen wir auch dffentlich-rechtliche Korperschaften als Trager, besonders
die Industrie- und Handelskammern. Die Privatschulen sind in den meisten Fallen
Hausschulen, d. h. von einer Firma fiir ihre Angestellten eingerichtete Schulen.
Auch einzelne Verbinde richten fiir die Angestellten der ihnen angeschlossenen

) Diese und die nachstehenden Angaben nach Franz Eppenstein: ,Das Deutsche
Institut fiir Konjunkturforschung® in , Forschungsinstitute, thre Geschichte, Organisation
und Ziele“, herausgegeben von Ludolph Breuer u. a. Berlin 1930. Band 1, S. 354 .
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Firmen derartige Schulen ein (z. B. Edekaverband). Dagegen haben die Trager
der kaufméinnischen Privatschulen im {blichen Sinne sich unseres Wissens bisher
dem Einzelhandelsschulwesen noch nicht zugewandt, soweit es sich nicht um Sonder-
schulen wie Dekorationsschulen oder Werbefachschulen handelt.

Eine andere Unterscheidung der Einzelhandelsschulen ergibt sich aus ihrer Stel-
lung zur Lehre. Erfolgt die Schulung wahrend der Lehrzeit in einer kleineren Zahi
von Wochenstunden (6—10), so sprechen wir von kaufmannischen Berufsschulen,
zu denen auch die meisten Hausschulen gehéren. Werden die jungen Leute dagegen
vor der kaufmannischen Tatigkeit eingeschult und in vollem Tagesunterricht ein
bis zwei Jahre fiir den Beruf im Einzelhandel vorgebildet, so liegen Einzelhandels-
fachschulen vor, die nach preuBlischer Bezeichnungsweise zu den Handelsschulen
gehoren. Weitere Schulformen sind nicht nur theoretisch denkbar, sondern auch
bereits mehrfach in den Bereich der Moglichkeiten gezogen worden. Da jedoch eine
Verwirklichung in der Praxis bisher noch nicht erfolgt ist, sollen sie hier aus dem
Betrachtungskreis ausgeschieden werden. Es handelt sich dabei vor allem um Schulen
fiir junge Leute mit hoherer als Volksschulvorbildung und um Schulen fiir Ange-
stellte, die bereits die Lehrzeit beendet haben.

. Die Entwicklung des Einzelhandelsschulwesens
A.Die Entwicklungbis 1914

1. Die die Entwicklung hemmenden Krijte

a) Die Berufsausbildung in der Praxis

Das Einzelhandelsschulwesen gehort zu den jiingsten Zweigen unseres Berufs-
schulwesens. Die Griinde hierfiir liegen in verschiedenen Tatsachen, bei denen die
Art der Lehre, die Frage der Lehrkrafte und die gesetzliche Regelung zu den wich-
tigsten EinfluBgebieten gehdéren. Im Einzelhandel war die Frau schon frither berufs-
tatig als im Kontor, jedoch handelte es sich dabei durchweg um Familienangehorige,
da weitaus die grote Zahl der Einzelhandlungen so kleinen Umfanges war, dal3 frem-
des Personal kaum zur Beschaftigung gelangte. Wurden Hilfskréfte eingestellt, so
waren es meist mannliche Lehrlinge, die damit rechnen konnten, selbst spater einmal
ein dhnliches Geschift einzurichten, da das hierzu erforderliche Kapital nur gering
zu sein brauchte. Weibliche Kréafte fanden in der Regel nur dann Verwendung, wenn
sie gleichzeitig zu hduslichen Hilfsarbeiten mit herangezogen werden konnten. Eine
schulmiBige Ergianzung dieser Ausbildung hielt man um so weniger fiir nétig, als
die Vorginge im Geschift sehr einfacher Art waren und die griindliche Kenntnis der
Ware nur durch langjihrige Erfahrung erworben werden konnte, jedenfalls nach
Ansicht der Geschaftsinhaber. Da der Bildungsstand der Geschaftsinhaber selbst oft
ein weit unter dem der GroBhindler und sonstigen Kaufleute stehender war, schien
auch aus diesem Grunde eine besondere Schulung fiir den Einzelhandel nicht nur
iiberfliissig, sondern war vielen Geschiftsinhabern geradezu unangenehm.

“Mit dem Aufkommen der Bazare, Kauf- und Warenh&user vergroferte sich ein
verhiltnismiBig kleiner Teil der Geschifte und stellte weibliches Persenal in gro-
Berem Umfange ein. Die Krifte, die sich fiir diese Tatigkeit zur Vertiigung stellten,
waren auf schnelles Verdienen angewiesen und wurden daher mit einer sehr kurzen
Lehrzeit (meist 2/, Jahr) oder ganz ohne Lehrzeit eingestellt. Daher bestand sowohl
in ihrer beruflichen Ausbildung. sowie in ihrer sozialen Stellung €in weitgehender
Unterschied gegeniiber dem Kontorpersonal, das zudem bis zur Jahrhu.ndertwende
fast ausschlieBlich aus minnlichen Kriften erginzt wurde. Weitsichtige Waren-
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hausbesitzer erkannten verhaltnismafBig bald, da3 mit einem aus den unteren sozialen
Schichten stammenden, beruflich nicht oder nur sehr mangelhaft vorgebildeten
Personal auf die Dauer keine befriedigenden geschaftlichen Ergebnisse zu erzielen
waren. Daher finden sich auch in derartigen Geschiften die ersten Anfange einer
beruflichen Schulung fiir den Verkauf. Da die Zahl dieser Unternehmungen jedoch
sehr gering war, konnte an eine schulmafBige Ausbildung in oOfientlichen Schulen
kaum gedacht werden. .
b) Die Ausbildung der Lehrkrafte

Fiir eine derartige Ausbildung fehlte es vor allem an geeigneten Lehrkraften. In
den kaufmannischen Berufsschulen war der Unterricht bis etwa 1900 mehr oder min-
der ausschlieBlich von nebenamtlichen Lehrkriaften erteilt worden, die vorwiegend aus
dem Volksschullehrerstande hervorgegangen waren. Sie hatten sich mit den ihnen
zuganglichen kaufmannischen Bildungsgiitern im Wege der Selbstbelehrung vertraut
gemacht. Hier standen ihnen in der Hauptsache die Rechtslehre, die Ordnungen und
Tarife der Verkehrsanstalten sowie sonstige Auskiinfte iiber solche Betriebe zur Ver-
fugung, bei denen sich ein groBer Teil der Geschidfte nach bestimmten Regelwerken
vollzieht, wie das z. B. bei den Banken und dem Borsenwesen in groBem Umiange der
Fall ist. Ebenso konnte die Buchhaltung aus Biichern erlernt werden. Der Unterricht
erstreckte sich daher in der Hauptsache auf Handelstechnik, Verkehrswesen, Gesetzes-
kunde, Rechnen mit besonderer Betonung des Bankrechnens und Deutsch. Da die
Geschiafte den Lehrern jeden Einblick in das Innere ihrer Geschéaitsbetriebe ver-
wehrten, war es diesen unméglich, ein wirklichkeitsgetreues Bild im Unterricht zu
geben, soweit es sich um innere Betriebsvorgiange handelte. Aus dem gleichen Grunde
schieden die Stoffe aus dem Unterricht aus, die in der Hauptsache nur in der Praxis
selbst erlernbar sind.

Die kaufmannischen Berufsschulen kannten demnach nur einen einheitlichen Un-
terricht fiir alle Schiiler, ohne Riicksicht darauf, aus welchem Geschiftszweige diese
Schiiler stammten. Da die mannlichen, im Verkauf tatigen Schuler, wie oben gesagt,
spater in den meisten Fallen selbstindige Geschiftsinhaber werden wollten oder aber
in eine Reise- oder Kontortatigkeit iibertraten, empfanden auch sie nur wenig, daB3
die Ausbildung fiir den Kontordienst eigentlich au8erhalb des Rahmens ihrer berut-
lichen Tatigkeit wiahrend der Lehrzeit lag. Erst mit dem Eintritt der jungen Madchen
in die Verkaufstatigkeit lag Grund zur Anderung der Lehrpldne vor. Da jedoch
die Lehrkrifte mit wenigen Ausnahmen hier einem ihnen véllig fremden und un-
bekannten Gebiet gegeniiberstanden, unterblieb eine Trennung, um so mehr, als
weibliche Lehrlinge im allgemeinen nicht schulpilichtig waren.

2. Die die Entwicklung jfordernden Krdfte

a) Die Entwicklung der Waren- und Kaufhauser

Die oben kurz erwiahnte Entwicklung der Warenhduser war der erste und lange
Zeit einzige AnstoB fiir eine schulmaBige Ausbildung bzw. Ergénzung der Ausbil-
dung der Verkduferjnnen. Man erkannte hier, daB3 der Inhaber bzw. die Unternehmung
in ihrem Erfolge zum erheblichen Teil von der Art der Bedienung der Geschafts-
besucher abhingig sind. Eine ungeschickte Verkduferin kann nicht nur die unmittel-
bar von ihr bedienten Besucher aus dem Geschéft vertreiben, sondern auch andere von
dem Besuch von vornherein fernhalten, da die vorwiegend weiblichen Besucher ihre
Ansichten iiber das Personal austauschen. Wahrend in den kleinen Geschéften, auch
wenn fremde Hilfskrafte beschiftigt werden, in schwierigen Féllen der Inhaber selbst
oder ein anderer Familienangehoriger schnell und jederzeit zur Hand sind, muB ein
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derartiges Verhalten im Warenhaus bei der groBen Zahl der Angestellten notgedrun-
gen ausscheiden. Infolgedessen fehlt auch die Moglichkeit, durch dauernde persénliche
Beeinflussung die Angestellten in dem MaBe zu erziehen, wie dies in kleinen Ge-
schiaften maglich ist. In den Warenhdusern gelangte auch zuerst die Ansicht zum
Durchbruch, dafl das Verkaufen keineswegs eine Kunst ist, die man entweder kann
oder nicht kann, sondern daBl auch hier sich mancherlei durch Ubung und plan-
maBige Einarbeitung an Fertigkeiten aneignen 14Bt. Ist das aber méglich, dann kann
auch ein Teil der Erfordernisse durch schulmafligen Unterricht vermittelt werden,
zumal wenn er nur fiir die Angestellten des eigenen Geschiftes erfolgt und daher
auf die Bediirfnisse dieses Geschaftes zugeschnitten ist.

Von diesen Erwigungen ausgehend, errichtete 1903 als erster in Deutschland der
Inhaber eines kleineren Warenhauses in Halberstadt, Willy Cohn, eine Hausschule
fitr seine jugendlichen Lehrkrafte. Der Unterricht erstreckte sich keineswegs in der
Hauptsache auf die eigentliche Verkaufstatigkeit, obwohl auch darin von der Frau
des Inhabers Unterricht erteilt wurde. Cohn erkannte vielmehr, daB die allgemeine
Blldung die Grundlage jeder erfolgreichen Tatigkeit, auch der Verkauferm i1st, daf3
sie richtig sprechen, schreiben und rechnen konnen und die allgemeinen Umgan S-
formen beherrschen muB3. Daher wurde in seiner Schule auch das Hauptgewicht auf
Deutsch und Rechnen gelegt. Wenige Jahre spiter, im Jahre 1906, errichtete der
Cohn befreundete Inhaber des Berliner Warenhauses Hermann Tietz eine Haus-
schule fiir seine jugendlichen Verkduferinnen, die heute noch besteht. MaBgebend
waren auch hier die von Cohn vertretenen Gedanken, daB die Allgemeinbildung neben
der Berufsbildung einen wichtigen Platz einnehmen miisse. Lange Zeit war die
Schule von Tietz, nachdem Cohn infolge Einfiihrung der allgemeinen Berufsschul-
pilicht fiir Madchen seine Hausschule aufgegeben hatte, die einzige Fachschule fiir
Verkauferinnen, da die Verkauferinnen der iibrigen Geschifte nach Einfithrung der
Maoglichkeit des Schulzwanges fiir weibliche Jugendliche durch die Novelle zur
Gewerbeordnung von 1900, soweit eine Einschulung erfolgte, mit den Kontorange-
stellten in den gleichen Klassen ausgebildet wurden.

b) Der Einfluf3 der Verbandsbildung

Die Inhaber der Einzelhandelsgeschéfte kiimmerten sich im allgemeinen wenig um
den-Schulbesuch ihrer Lehrlinge. Da der Unterricht fiir die berufliche Tatigkeit im
engeren Sinne fiir den Einzelhandel wenig bot, wurde die Schulpflicht als ein nicht zu
umgehendes Ubel aufgefaBt, die verlorene Zeit aber vielfach durch langere Beschif-
tigung im Geschaft ausgeglichen. Bei der sehr verschledenarhgen Bildung und Vor-
bildung der Geschiftsinhaber konnten um so weniger einheitliche Vorschlage fiir Ver-
besserung des Unterrichts gemacht werden, als jeder dngstlich sein Geschattsgeheim-
nis wahrte und das Gefiihl der Zusammengehﬁrigkeit bei Inhabern von Geschaften
des gleichen Zweiges infolge des Konkurrenzkampfes fehlte. Das dnderte sich erst
allméhlich durch das Aufkommen der Arbeitgeberverbidnde, die im Einzelhandel nach
1900 langsam FuB faBten und teilweise aus dem Abwehrkampf gegen die moderne
Organisation der Warenhiuser-entsprang. Da die Warenhiuser zunichst in den Grof-
stiddten einen bis dahin unbekannten Wettkampf mit den Geschiften dlterer Art auf-
nahmen, schlossen sich auch hier die Detaillisten, wie sie damals aligemein hieBen,"
zusammen, und erkannten bald, daB3 eins der besten Mittel im Abwehrkampt ein gut
geschultes Personal sei. So errichteten die Detaillistenverbsinde in Hamburg, Berlin.
Nitrnberg und Liibeck Sonderschulen zur Ausbildung ihres ]ugendllchen Verkaufs-
personals, in denen aber im Gegensatz zu den ersten Hausschulen der Warenh&user
die Kunst des Verkaufens bzw. die Lehre vom Verkauf stark in den Vordergrund
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geschoben wurden. Jedenfalls ist es sehr bemerkenswert, da3 die ersten Fachschulen
auf unserem Gebiet teils von den Warenhausern, teils zur Abwehr gegen diese ‘er-

richtet worden sind.
¢) Der Einflufs der Gesetzgebung

Die bisher geschilderte Entwicklung war einer richtig aufgefaBten, groBziigigen
Unternehmerpolitik zu verdanken. Es geht aus ihr hervor, daB die Interessen der Ar-
beitgeber und Arbeitnehmer in vielen Fallen sich véllig decken, wenn die geniigende
Weite des Gesichtskreises vorhanden ist. Eine derartige Einstellung konnte und kann
man aber immer nur von einem kleinen Kreis der Beteiligten erwarten. Daher wiirde
es auch auf dem Gebiet der Einzelhandelsschulung bei Einzelerscheinungen verblie-
ben sein, wenn nicht der Staat als Trdger der Verantwortung fiir das Allgemeinwohl
eingegrifien hatte. Leider hatten und haben wir noch heute in Deutschland kein
Reichsgesetz, das zum Besuch einer Berufsschule verpflichtet. Der Art. 145 der
Reichsverfassung enthilt nur eine programmatische Bestimmung, da das Reichs-
schulgesetz fehlt. Die einzige reichsrechtliche Regelung bietet daher nur die Reichs-
gewerbeordnung in ihren §§ 120 und 1391, wonach die Gemeinden berechtigt sind,
Berufsschulen zu errichten und die Jugendlichen unter 18 Jahren zu ihrem Besuch
zu verpflichten. Diese Kannbestimmung ist trotz aller Kimpfe auch bis heute noch
nicht in eine MuBbestimmung umgedndert worden. Die siiddeutschen und mittel-
deutschen Lander sowie Mecklenburg haben durch Landesgesetze die Gemeinden zur
Errichtung von Berufsschulen gezwungen, in Preuen dagegen kennt man einen der-
artigen unmittelbaren gesetzlichen Zwang bis heute noch nicht. Immerhin bietet das
Gesetz betr. die Erweiterung der Berufsschulpflicht in Preulen vom 31. Juli 1923
eine brauchbare Handhabe zur mittelbaren Durchfiihrung der Berufsschulpilicht
seitens der Gemeinden. |

Wesentlich fiir die Einschulung der Verkduferinnen ist besonders die Novelle zur
Gewerbeordnung vom 30. Juni 1900, da erst durch sie die Maglichkeit gegeben ist,
auch weibliche Krafte in gewerblichen Betrieben bis zur Vollendung des 18. Lebens-
jahres der Beruisschulpflicht zu unterwerfen. Es hat allerdings eine recht betracht-
liche Zeit gedauert, bis diese Kannvorschrift in den Gemeinden zu praktischen Folgen
gefithrt hat. Selbst heute noch haben wir eine gro8e Anzahl von mittleren und klet-
neren Stidten, die eine Berufsschulpflicht fiir weibliche Angestellte nicht kennen.
Immerhin bot die reichsgesetzliche Regelung den Lindern sowie den Gemeinden in
Preulen die Méglichkeit, die Schulpflicht fiir ihre weiblichen Lehrlinge und jugend-
lichen Angestellten durchzufithren. Wie so oft im deutschen Berufsschulwesen —
besonders im kaufminnischen — iibernahmen Siiddeutschland und Sachsen die Fiih-
rung. Die erste Pilichtberufsschule fiir Verkduferinnen wurde 1910 in Freiburg in
Baden errichtet. Sie betonte den Berufsgedanken sehr stark und verfiigte u. a. schon
damals iiber ein Schaufenster zu Dekorationsiibungen. Infolgedessen wurde die
Freiburger Einrichtung von vielen Fachleuten aus dem kauiménnischen Berufs-
schulwesen aufgesucht und hat nicht unwesentlich zur Forderung des Gedankens,
den Verkauferinnen einen besonderen Unterricht zuteil werden zu lassen, beigetragen.
In den folgenden Jahren finden wir die Einrichtung -von Verkduferinnen-Pilicht-
schulen in Stettin (1912), Zwickau (1912) und Berlin (1913). Die Entwicklung
wiirde damals einen schnellen Fortgang genommen haben, wenn nicht der Ausbruch

des Weltkrieges andere Aufgaben gestellt hatte.

d) Der Einflup der Handelslehrerausbildung

Der Ubergang von den auf privater Grundlage beruhenden Einzelhandelsschulen
zu den 6ffentlichen Pflichtschulen lieB die Frage nach geeigneten Lehrkraften mit
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besonderer Scharfe von neuem auftauchen. Die Handelshochschulen hatten seit 1893
(Leipzig) die Ausbildung von Handelslehrern libernommen und fiir die Ablegung der
Priifung Ordnungen aufgestellt, die bestimmte Fachrichtungen festlegten. Das For-
schungsgebiet der Handelshochschulen und demgemaB ihr Lehrgebiet erstreckte sich
— soweit die Betriebswirtschaft in Frage kommt — in erster Linie auf die Bank und
die Industrie, sehr wenig auf den GroBBhandel und iiberhaupt nicht auf den Einzel-
handel. Die in Verbindung mit der Wirtschaftsgeographie zu betreibende Waren-
kunde (in Preuflen) beruhte auf geographisch-technologischer Grundiage und bot
fitr den Verkaufsunterricht ebenso wenig Anregungen. Da die Studierenden selbst bei
andersartig gerichteten Interessen an die starre Priiffungsordnung mit ihrer Fest-
legung der Facher gebunden waren, bot sich ihnen keine Mdéglichkeit, Studien zu
betretben, die fiir eine Tatigkeit an Einzelhandelsschulen besondere Eignung mit sich
filhrten. Selbst fiir eine Zusatzausbildung auf diesem Gebiet war keine Gelegenheit
vorhanden. Die kurze Studiendauer von 4—5 Semestern verbot iibrigens von selbst
eine Zersplitterung der Kréfte.

So war es besonders zu begriilen, daf3 die Viktoria-Fortbildungsschule in Berlin
in den Jahren 1912—1923 die Ausbildung von Lehrerinnen an Verkduferinnen-
schulen in den Kreis ihrer Aufgaben einbezog. Diesen Handelslehrerinnen wurde
von dem preuBischen Handelsministerium die gleiche Berechtigung verliehen wie
den an den Hochschulen ausgebildeten Handelslehrern. Ohne auf die Frage der
Berechtigung bzw. ZweckmaBigkeit dieses Seminars an sich eingehen zu wollen, kann
beziiglich der Einzelhandelsschulung jedenfalls festgestellt werden, daB die ge-
nannten Ausbildungslehrginge giinstig gewirkt haben. Allerdings war die Aus-
bildungszeit von 1, spater 1!/, Jahren viel zu kurz fiir eine griindliche Schulung.
Im iibrigen muBten die Lehrkrafte selbst sehen, wie sie sich die fiir die besonderen
Aufgaben der Verkduferinnenschulung erforderlichen Kenntnisse aneigneten, ein
Zustand, der zum groéBten Teil noch heute herrscht, und dem erst in den allerletzten
Jahren erhohte Aufmerksamkeit auch von seiten der Hochschulen zugewandt wor-
den ist.

B. Die Entwicklung in der Nachkriegszeit
1. Die Griinde der Entwicklung

a) Der steigende Weltbewerb

Die in erfreulichem FluB befindliche Entwicklung des Einzelhandelsschulwesens
war durch den Kriegsausbruch jih unterbrochen worden. Alle weiblichen Kratte
wurden infolge des Fehlens der Ménner restlos gebraucht. Der steigende Waren-
mangel wahrend des Krieges und in den ersten Jahren der Nachkriegszeit machte
den Warenhiindler zu der gesuchten und umworbenen Personlichkeit, von deren
Wohlwollen es abhing, ob eine halbwegs ausreichende Eindeckung mit den erforder-
lichen Bedarfsgiitern moglich war. Infolgedessen war das Verkaufen im Laden eine
auBBerordentlich einfache Angelegenheit, zumal auch die Preise vielfach gebunden
waren und ein freier Wettbewerb in weitaus den meisten Geschaften nicht in Frage
kam.

Erst nach Beendigung der Inflation, also vom Jahre 1924 ab, begann der Uni-
schwung in der Stellung von Kaufer und Verkaufer zueinander. Dem Ausverkauf
Deutschlands folgte, dank der bereitwilligen Gewahrung von Auslandskrediten, eine
Uberschwemmung mit auslandischen Waren und ein schnelles Ansteigen der Kon-
junktur im Inlande. So wurde aus dem Warenmangel ein WareniberfluB. Damit
begann der Wettbewerb zwischen den einzelnen Geschaften in einem MaBe einzu-
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setzen, wie er vor dem Kriege kaum zu beobachten gewesen war. Neben die Waren-
hiauser traten die Kaufhduser und die groBen Fachgeschédfte, denen sich in den
letzten Jahren die Einheitspreisgeschafte zugesellt haben. Die Kauier, die sich fast
zehn Jahre lang in den Geschiften nur als Geduldete gesehen hatten, fiihlten ihre
Macht dem Verkdufer gegeniiber steigen und stellten dementsprechend héhere An-
forderungen nicht nur an die Ware selbst, sondern auch an die Art der Bedienung.
Wieder waren es in vielen Féllen die groBen Geschifte, die aus den friiher ange-
fithrten Griinden zuerst dafiir sorgen muBten, ihr Personal den neuen Forderungen
anzupassen, wahrend eine Reihe kleinerer Geschdfte noch immer nicht erfal3te, dalB3
die personliche Stellung der Verkduferin zum Kunden grofieren Einfluf auf den
Geschaftserfolg hat — jedenfalls im Einzelhandel — als gute und preiswerte Ware,
wenn sie in ungeschickter und unfreundlicher Weise angeboten wird.

Wahrend aber bis kurz vor dem Kriege jedes Geschaft auf eigene Rechnung und
nach eigener Anschauung seine Lage zu verbessern suchte, setzte jetzt der steigende
EinfluB der Verbandsarbeit ein, die durch Vortrdge und Lehrgange ihre Mitglieder
iber die Forderungen der Gegenwart aufkldrte und das Zusammengehorigkeits-
gefiihl innerhalb der einzelnen Geschaftszweige sowie innerhalb aller Einzelhand-
lungen iiberhaupt férderte. Die in Berlin errichtete Hauptgemeinschaft des deutschen
Einzelhandels unter dem Vorsitz des Herrn Griinfeld richtete ihr besonderes Augen-
merk auch auf die Ausbildung des Nachwuchses. Wihrend friiher die Einzelhdndler
eine zusammenhanglose Masse gewesen waren, bildeten sie jetzt eine weitgehend
durchorganisierte Einheit und kamen so auch zu dem Gefiihl ihrer Bedeutung und
ihrer Macht. Man hat nicht ganz mit Unrecht gesagt, daBl der Einzelhandel sich
selbst erst nach dem Kriege ,entdeckt habe. Die Zusammenschliisse zu Einkaufs-
genossenschaften oder -verbdnden, die gemeinsame Abwehrstellung gegeniiber
steuerlichen und gesetzlichen MaBnahmen und gegeniiber den Verbanden der GroS-
hindler und Fabrikanten lieBen das Zusammengehorigkeitsgefiithl weiter wachsen
und fiihrten so auch zu gemeinsamen Forderungen beziiglich der Ausbildung des
Nachwuchses. Auf diese Weise hat der verscharfte Wettbewerb selbst am meisten
zu einer Zusammenfassung der gleichartigen Geschafte gefiihrt und damit auch
dem Gedanken der Einzelhandelsschulung gute Dienste geleistet. -Da die geschilderte
Bewegung noch keineswegs abgeschlossen ist, werden sich auch ihre Auswirkungen
auf das Einzelhandelsschulwesen erst in spiteren Jahren klar iiberblicken lassen.
Steigendes Warenangebot, geringe Kaufkraft, verschariter Wettbewerb und Zusam-
menschluB3 zu seiner Abwehr haben auf jeden Fall den Ruf nach bestméglicher Aus-

bildung des Personals stindig lauter werden lassen.

b) Das Vorbild der Vereinigten Staaten

Wahrend bei uns noch Warenhunger und Beschrankung auf die notwendigsten
Lebensbediirfnisse die wirtschaftliche Lage kennzeichneten, wirkte sich in den Ver-
einigten Staaten bereits der Erfolg der ungeheuren Kriegsgewinne aus. Die Aus-
schaltung der europiischen, besonders aber der deutschen Konkurrenz fiihrte zu
einer ungeahnten Entfaltung des amerikanischen Wirtschaftslebens mit einem Uber-
fluB an Waren und einer reichen Kaufkraft der Verbraucher. Daher mullte sich in
diesem Lande zuerst das Bediirfnis nach Verbesserung der Verkaufsverfahren im
Finzelhandel herausbilden. Der grundlegende Unterschied gegeniiber der friiheren
Einstellung dem Kunden gegeniiber lag darin, dal man erkannte: Nicht méglichst
viel verkaufen ist die wahre Kunst, sondern den Kunden moéglichst zweckmaBig zu
bedienen; denn nur dann wird mit einer Dauerkundschafit, die immer auf einem Ver-
trauensverhiltnis beruht, gerechnet werden konnen. So entwickelte sich das Schlag-
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wort vom ,service”, vom ,Dienst am Kunden®, das heute in Deutschland auch i
aller Munde ist, in der Geschaftspraxis aber von vollstindiger Verwirklichung nocd
in sehr vielen Fallen weit entfernt erscheint.

Die Not im eigenen Vaterlande veranlaBte viele Geschiftsleute und Fachleux
auf allen Gebieten anderer Art, die Vereinigten Staaten aufzusuchen und in ihnes
zu lernen, wie neuzeitliches Wirtschaftsleben dort aussieht. Wenn auch durch ein
faches Ubertragenwollen der amerikanischen Wirtschaftsweisen auf das seiner inne
ren Struktur nach ganzlich anders geartete Deutschland mancherlei Fehlgriffe ver
anlaBte, so erhielt doch Deutschlands Wirtschaft vielerlet Anregungen, die sich um
so giinstiger auswirkten, je besser es verstanden wurde, sie auf die deutschen Ver
hiltnisse sinngemafB anzuwenden. Das gilt besonders auch von dem Unterricht i
den Verkduferinnenschulen. Die Vereinigten Staaten kennen, wie die meisten Lander
der Welt, nicht die ordnungsmiBige Lehrzeit, die sich in Deutschland schon vor demn
Kriege auch im Einzelhandel allgemein durchgesetzt hat. Daher miissen sie de:
schulmafigen Ausbildung ihres Personals erheblich gréBere Aufmerksamkeit zu
wenden, als das in einem wirklich gutgeleiteten deutschen Geschdit der Fall ist
‘Das hindert indes nicht, da3 wir die amerikanischen Unterrichtsverfahren genau
studieren und so weit auf die deutschen Verhiltnisse iibertragen, wie in beiden
Léndern die gleichen Voraussetzungen zutreffen. Vorteilhaft fiir den Unterricht ist,
daf3 diese Verfahren besonders von den Inhabern groBerer Einzelhandelsgeschifte
studiert worden sind, da nun von dieser Seite aus das Verstindnis fiir die Notwendig-
keit der schulmiBigen Ergdnzung der Lehre gefordert wird und die Schulen gerade
von einer Stelle aus Unterstiitzung finden, wo sie frither kaum zu erhoifen war.

¢) Die Wirkungen der Rationalisierung

Teilweise im Zusammenhange mit der Umbildung der Wirtschaftsverfahren in den
Vereinigten Staaten steht die Frage der Rationalisierung, die in Deutschland in der
Industrie schon vor dem Kriege begonnen hatte. Jedoch erst durch den Material-
mangel und unter dem auBerordentlich verschirften Wettbewerb des Auslandes er-
langte sie in der Nachkriegszeit eine derartige Bedeutung, daB sie das ganze Wirt-
schaftsleben beherrschte. Im Handel waren es zunichst nur die Banken gewesen, die
in groBerem Umfange zu den Mitteln der Mechanisierung und Maschinisierung
griffen. In den iibrigen Betrieben griff die Bewegung nur allméhlich Platz. Zuletzt
erfafite sie auch die mittleren Betriebe des Einzelhandels, wihrend in den kleineren
und kleinsten bis heute noch kaum etwas davon zu spiiren ist. Im Einzelhandel kann
das Problem auch nicht Mechanisierung und Maschinisierung, sondern nur Ratio-
nalisierung durch zweckmiBigste Organisation der Betriebsmittel und Betriebsweise
heilen, da Maschinenverwendung so gut wie vollig ausgeschlossen ist. Es konnte nun
.scheinen, als ob die Frage der inneren Betriebsorganisation, besonders die Frage der
rechnungsmiBigen besseren Verwertung der Betriebsmittel, mit der Einzelhandels-
schule keinen Zusammenhang habe, da die Verkduferinnen mit diesen Dingen wenig
zu tun haben. Indes muB3 gerade an dieser Stelle die zeitgemiBe Einstellung des Ut-
terrichts einsetzen, nachdem man erkannt hat, daB nur dort vollwertige Arbeit im
Betriebe geleistet werden kann, wo auch Verstindnis fiir den ganzen Betrieb vor-
handen ist. Dieses Verstandnis 'soll sich nicht auf technische Einzelheiten beziehen.
wohl aber in groBen Ziigen einen klaren Uberblick geben iiber all die Punkte, d:e
fiir das Gedeihen der Unternehmung von wesentlicher Bedeutung sind. Dazu ge-
héren z. B. das Verhiltnis von LagergroBe und -umschlag, die Frage des Gewinn-
aufschlages und des Reingewinnes, Steuerfragen und Personalpolitik.
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Das letztgenannte Gebiet greift unmittelbar in die Tatigkeit der jungen Ver-
kauferin ein, da es zur zweckmaBigsten Verwertung der persénlichen Krafte fiihrt,
von der im Einzelhandel ein erheblicher Teil des Gesamterfolges abhingig ist. Rich-
tige Auswahl der koérperlich und geistig geeigneten Krifte, Einstellung in der
Abteilung, in der die Betreifenden das Beste zu leisten vermogen, sach- und system-
richtige Einschulung, richtiger Wechsel zwischen Arbeitshochstanforderungen und
Erholung, Wechsel der Beschiftigung, Anregung in geistiger und materieller Art,
sorgfaltige Auswahl der Aufsichtspersonen, alles das sind Fragen, die im Einzel-
handel gewissenhaft erwogen werden miissen, um MiBerfolge durch das persdnliche
Verhalten des Personals nach Méglichkeit zu vermeiden. Hier liegt fiir die Rationa-
listerung noch ein weites Arbeitsfeld vor, dessen Bearbeitung sich scheinbar erst in
den Anfangsgriinden bewegt. Hier kann auch die sinngemaBe Arbeit in der Berufs-
schule wertvolle Unterstiitzung leisten, die Arbeitnehmer und Arbeitgeber bzw. der
Unternehmung in gleichem MaBe zustatten kommt.

d) Die Umgestaltung der Berufspidagogik

Im Zusammenhange mit der Umgestaltung der weltanschaulichen Einstellung, die
sich ahnlich wie die Rationalisierung bereits vor dem Kriege vorbereitet hatte, aber erst
nach dem Umsturz zur vollen Auswirkung kam, dnderte sich auch grundlegend die
Auffassung iiber die Anforderungen an die Berufs- und Fachschulen. Hatte man bis
dahin die Aufgabe in der Hauptsache darin erblickt, eine Erginzung der Lehre nach
der rein beruflich-technischen Seite zu geben, so wurde jetzt der Ruf nach Erziehung
zum Menschentum und zur staatsbiirgerlich-sittlichen Beeinflussung laut. Zwar hat-
ten schon die Richtlinien fiir die preuBischen Lehrpldne von 1911 den Berufsschulen
die Aufgabe gestellt, ,,die berufliche Ausbildung zu férdern und an der Erziehung zu
tuchtigen Staatsbiirgern und Menschen mitzuwirken®, indes traten die letzten Forde-
rungen praktisch stark in den Hintergrund. Gerade fiir die kiinftige Verkauferin ist
aber die Gesamterziehung zum Beruf im besten Sinne des Wortes nur moglich, wenn
der ganze Mensch erfaBt wird. In der Forderung ,,Dienst am Kunden* liegt zugleich
die Forderung, sich in den Dienst der Allgemeinheit zu stellen. Daher fallen im
Einzelhandel fiir die Schule die Forderungen nach beruflicher und rein mensch-
licher Bildung in weitestem MaBe zusammen, wenn die Aufgabe des Berufes nicht
im engstirnigen Kramersinne, sondern im Sinne des weitschauenden und groBziigigen

Kaufmanns erfaBt wird.

2. Der Verlauf der Entwicklung

a) Der fachliche Ausbau

Die ersten Hausschulen der Warenhauser (vgl. S. 880) waren in ihren Lehrplanen
lange Zeit richtunggebend fiir die Gesamtentwicklung der Einzelhandelsschulen. Die
Umgestaltung der iiblichen Berufsschule fiir Kontorangestellte in eine solche fiir
Verkauferinnen brachte keine véllige Umstellung des Lehrplanes mit sich, sondern
begniigte sich damit, einige Facher durch andere zu ersetzen. So schlagt Direktor
Ebeling, Halberstadt 1913, in seinem Jahresbericht vor, in der Unter- und Mittel-
stufe je eine Stunde Wirtschaftsgeographie durch Anstands- und Geschmackslehre
und in der Oberstufe die Biirgerkunde und das Handelsrecht durch Geschmackslehre
und Warenkunde zu ersetzen. Die iibrigen Facher sollen dagegen unverandert bei-
behalten werden. Diese Finstellung ist auch heute noch in vielen Fillen zu finden.
Es hat in den meisten Fillen nicht ein volliger organischer Neubau, sondern nur das
AbreiBen eines Teiles des alten Baues und sein Ersatz durch einen Anbau statt-



892 Einzelhandelsforschung und Einzelhandelsunterricht

gefunden. Infolgedessen fehlt in solchen Fallen die innere Geschlossenheit der Unter-
richtsfacher, sowohl nach ihrer Zusammensetzung wie auch nach der Art ihres
Einzelaufbaues. Erst in der jiilngsten Zeit sind Lehrplane eingefiihrt worden, die den
Gesamtunterricht der Einzelhandelsschule wirklich den Bediirfnissen des Einzel-
handels und vor allem der Eigenart der Verkduferinnen und ihrer inneren Einstellung
zu Beruf und Leben anpassen.

Von den Forderungen, die vom Einzelhandel an die Schule gestellt wurden und
noch heute gestellt werden, steht im Vordergrunde die Verkaufskunde, unter der
allerdings nicht iiberall dasselbe verstanden wird. Die gemeinsame Grundlage
bildet bei fast allen Fachleuten die Forderung eines guten Benehinens, das sich
nicht an ein Schema bindet, sondern den verschiedenen Kreisen und Schichten der
kaufenden Bevolkerung angepafBt sein muf3. Damit in Verbindung steht die For-
derung nach Beherrschung der Muttersprache, ohne die ein gutes Benehmen im
Verkauisgesprach undenkbar ist. Bezeichnend ist dabei, daB man sich in der An-
fangszeit mit einer allgemeinen Lehre vom Benehmen dem Kaufer gegeniiber be-
gntigt, ohne Riicksicht auf die Besonderheit der Ware, um die sich doch eigentlich
das Gesprich drehen soll. Man stellt also die Sachlichkeit der Kundenberatung
vOllig hinter das Bestreben nach Warenabsatz zuriick. Erst mit der Einsicht in die
Bedeutung des ,,Dienstes am Kunden* tritt hierin eine allmdhliche Wandlung ein.

In ahnlicher Richtung bewegt sich die Stellung zur Warenkunde. Solange man
darunter eine Herstellungswarenkunde auf naturwissenschaftlich-technologischer
Grundlage verstand, in der der Werdegang der Ware den wesentlichen Teil des
Unterrichtes einnimmt, kann der Einzelhdndler allerdings wenig damit anfangen.
Solange ist es auch schwer, bei Verkduferinnen Anteilnahme fiir dieses Gebiet zu
erwecken, da der Frau ganz allgemein nichts so wesensfremd ist wie die Technik.
Erst mit der Einsicht, daB3 die Ware dem Verkdufer als Gegenstand der Verbrauchs-
wirtschaft bekannt sein muB, daB3 sie als Gegenstand der Erzeugerwirtschaft da-
gegen nur insoweit vertraut zu sein braucht, wie ihre Bedeutung fiir die Verbrauchs-
wirtschaft dadurch erkldart werden kann und muB, gewinnt auch die Schiilerin und
mit ithr die Unternehmung Anteil an dieser Warenkunde, die wir am besten als
Verkaufswarenkunde bezeichnen. Sie ist absatzorientiert im Gegensatz zu der
Warenkunde dlterer Art, die produktionsorientiert ist.

Werden die Waren- und Verkaufskunde mit den wirtschaftlichen Wirkungen und
den rechtlichen Folgen des Verkaufsaktes, den Vorgingen, die dem eigentlichen
Kaufakt vorausgehen und nachfolgen, in Zusammenhang gebracht, so entsteht eine
Berufskunde im engeren Sinne, die heute den Kern der Einzelhandelsschulfacher bildet
und in den verkaufspraktischen Ubungen ihre natiirliche Zusammenfassung findet.
Die Umgestaltung der iibrigen Facher, wie Rechnen, Buchhaltung und Wirtschafts-
erdkunde auf die Denkweise der Verkduferin ist zwar auch von erheblicher Be-
deutung, tritt jedoch hinter die grundlegende Umgestaltung durch die Berufs-
kunde im engeren Sinne zuriick. Hierauf wird bei den Lehrplanfragen noch ein-
zugehen sein.

b) Der organisatorische Ausbau

Die Durchfithrung der Sonderfacher in den kaufménnischen Berufsschulen stoBt
auf mancherlei Schwierigkeiten innerer und auBerer Art. Innere Hemmungen sind zu
suchen in dem Beharrungsvermégen, altere Plédne, die sich jahrzehntelang bewihrt
haben, nicht umzustoBen, auch wenn die Verhdltnisse sich inzwischen grundlegend
veridndert haben, ferner in der Scheu, neue Stoffe zu erarbeiten, zumal wenn die nétigen
oder doch wiinschenswerten Unterlagen dafiir fehlen, z. B. einschligiges Schrifttum.
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Auflere Hemmungen liegen besonders in der Notwendigkeit, die Schiiler bzw. Schiile-
rinnen anderweitig zu gruppieren, als dies bei einem einheitlichen Unterricht fiir alle
kaufmannischen Angestellten nétig ist. Dadurch ergeben sich oft auch finanzielle
Schwierigkeiten, da es nicht immer moglich sein wird, volle Klassen zu schaHen. Aus
demn letzteren Grund hat man auch in den meisten Orten bisher darauf verzichten
mussen, die mannlichen Verkdufer besonders zu erfassen, da ilire Zahl nur in GroB-
stadten, und auch hier nur in den gréBten, ausreicht, um Sonderklassen fir Verkdufer
zu schaffen. Viele Stidte haben in diesen Fallen einen Ausweg beschritten und die
Verkauferinnen mit den Verkdufern gemeinsam eingeschult. Hiergegen wird sich im
allgemeinen keinerlei Bedenken erheben, soweit es sich um die Frage der Koedukation
als solcher handelt, wenn nicht weltanschauliche Linstelilung dem entgegensteht, wie
das durchweg in den katholischen Gebieten der Fall ist. Dagegen erscheint die Zu-
sammenfassung mit Riicksicht auf die spatere beruflich verschiedenartige Tatigkeit
der mannlichen und weiblichen Schiiler weniger angebracht.

In den bisherigen Ausfiihrungen ist fast ausschlieBlich von Berufsschulen die
Rede gewesen. Die soziale Herkunft der Verkduferinnen hat tatsichlich auch jahr-
zehntelang den Gedanken an eine vorberufliche Ausbildung von Verkaufskraften
in einer Fachschule nicht aufkommen lassen, da die Eltern die Kosten hierfiir nicht
aufzubringen in der Lage waren. Noch heute ist in den meisten Gegenden Deutsch-
lands die Tatsache zu beobachten, dafl} die Eltern die Kinder nur dann in eine
Handelsschule schicken, wenn sie nach deren erfolgreichem Besuch in eine Kontor-
tatigkeit eintreten sollen. Weder die besseren Beruisaussichten noch die abwechs-
lungsreichere Téatigkeit im Verkauf vermdgen geniigend Anreiz zu bieten, die Ver-
kaufstatigkeit einer Beschiftigung im Kontor vorzuziehen. Es wird noch langere
Zeit dauern, bis dieses aus der Entwicklung heraus verstindliche Vorurteil allméah-
lich iiberwunden wird. Nur in Gegenden, wo fiir weibliche Jugendliche schwer
eine gewinnbringende Beschaftigung zu finden ist, konnte daher der Gedanke zuerst
aufkommen, auch fiir den Verkauf vorberuflich eine Schulung zu geben. So ist es
denn kein Zufall, daB nach der Auffiillung der Warenmirkte und der Verschar-
fung des Wettbewerbes im Jahre 1926 in Leipzig und Witten bei Bochum zu gleicher
Zeit der Gedanke auftauchte, eine Einzelhandelsfachschule mit vollem Tagesunter-
richt fir kiinitige Verkduferinnen ins Leben zu rufen. Obgleich diese Neuschop-
fung zur Hebung der Bildung der Verkduferinnen sehr begriiBenswert ist, wird
voraussichtlich doch nur langsam und nur an besonders geeigneten Pldtzen eine wei-
tere Einfithrung dieser Schulart erfolgen.

¢) Die raumliche Ausdehnung

Die Einrichtung einer Einzelhandelsschule wird immer an das Vorhandensein einer
hinreichenden Zahl von Schiilern bzw. Schiilerinnen gebunden sein. Diese hangt
wiederum ab einerseits von der absoluten Einwohnerzahl der betreffenden Stadt,
andererseits von der Entwicklung des Wirtschaftslebens an diesem Platze. Mittel-
stadte mit reicher landlicher Umgebung oder einem Kranz von Kleinstddten, fir die
der betreffende Platz den natiirlichen Markt fiir alle Einkdufe bildet, die iiber den
Rahmen des Tagesbedaris hinausgehen, werden oft einen besser entwickelten und
gepilegteren Einzelhandel haben als manche GroBistadt mit mehr oder minder aus-
schlieBlicher Industriebevélkerung. Dort wird sich die Notwendigkeit eines gut-
geschulten Personals dringender ergeben als in dem Industrieplatz. Daher finden
wir Einzelhandelsschulen keineswegs nur in GrofBstidten, sondern auch in einer
ganzen Reihe von Mittelstddten, ja selbst an kleineren Platzen sind gut ausgebaute
Schulen anzutreffen. Selbstverstindlich hingt diese Tatsache nicht nur von der wirt-
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schaftlichen Gestaltung, sondern oft noch mehr von der personlichen Gestaltungs-
kraft und dem Organisationstalent einzelner Persénlichkeiten ab.

Bis zu gewissem Grade ist die Entwicklung auch von den landesgesetzlichen Be-
stimmungen iiber die Lehrpliane abhangig. In Lindern, die ein starres Lehrplan-
system haben, das fiir Neuerungen keinen oder wenig Raum 14Bt, wird sich jede neue
Schulform nur schwer durchsetzen kénnen; kommt sie aber, dann erfaBt sie auch
gleich das ganze Land. Hier haben wir den Fall des Alles oder Nichts, wahrend
in den Landern mit elastischen Lehrpldnen, die der Anpassung an die Grtlichen
Belange geniigend Spielraum lassen, die Entwicklung schneller vor sich gehen kann,
aber innerhalb des Landes ein-sehr verschiedenartiges und daher ungleichmaBiges.
Bild entsteht. Das ist z. B. in PreuBBen deutlich zu erkennen, wihrend in Siiddeutsch-
land durch die Landesschulbehérden eine stiarkere Einheitlichkeit herbeigefithrt wird.

Im ganzen ist die Entwicklung der Einzelhandelsschulen wie die der Berufsschulen
iiberhaupt in West- und Mitteldeutschland weiter fortgeschritten als im Osten. Das:
gilt besonders auch von den LEinzelhandelsfachschulen als vorberufliche Schulen.

HI. Der gegenwdrtige Stand des Einzelhandelsschulwesens

A. Die Einzelhandelsschulen

1. Aupfere Organisation

Nach auBlen treten die Einzelhandelsschulen als solche in Deutschland kaum in
Erscheinung, da sie fast ausnahmslos anderen Schulkérpern eingegliedert sind. Die
haufigste Verbindung ist diejenige mit den kaufmannischen Berufsschulen oder mit
den gewerblichen Berufsschulen. Im letzten Falle umfassen die gewerblichen Berufs-
schulen kaufméannische Klassen, innerhalb deren die Klassen fiir Verkduferinnen
wieder eine Sondergruppe bilden. Bei den kaufmannischen Berufsschulen sowohl wie
bei den kaufméannischen Klassen der gewerblichen Schulen erfolgt die Unterteilung
entweder zundchst nach Geschlechtern und dann nach Berufszweigen oder in umge-
kehrter Reihenfolge. In GroBstidten wird man heute allgemein zunachst Schiiler
und Schiilerinnen trennen und dann die Kontoristinnen von den Verkduferinnen.
Dagegen ist die Trennung nach Geschaftszweigen ohne Riicksicht auf die Art der
Tatigkeit in diesen selten. Einige Orte fassen alle Angehérige des Einzelhandels,.
gleichgiiltig, ob ménnlich oder weiblich, Kontor oder Verkauf, zusammen und glie-
dern dann bei hinreichender Schiilerzahl nach Geschaftszweigen; jedoch tritt dieser
‘Fall, wie gesagt, nur vereinzelt auf.

Die Berufsschulen haben, wo die Schiilerzahl irgendwie ausreicht, einen dret-
jahrigen Aufbau mit durchschnittlich 6—10 Stunden waochentlich Unterricht. In klei-
- neren Orten sind auch zweiklassige Systeme vorhanden, jedoch ist dann in der Regel
nicht mehr das Verkaufspersonal fiir sich eingeschult, sondern man findet hauhg
die Trennung in ménnliche und weibliche Schiiler, wobei in den weiblichen Klassen
gemiB dem Uberwiegen der Verkiduferinnen der Unterricht vorwiegend auf die
Einzelhandelstitigkeit eingestellt ist. Die Einzelhandelsfachschulen haben einen ein-
bis zweijahrigen Aufbau mit mancherlei Abweichungen zwischen beiden Formen.
So hat Berlin eine zweijahrige Einzelhandelsfachschule, bei der die Schiilerinnen im
zweiten Jahre nur noch 24 Stunden Unterricht haben und gleichzeitig einige Zeit
in jeder Woche praktisch in Geschiften tatig sind. In Sachsen ist die Schulform mit
einem Jahre vollem Unterricht und 10—12 Stunden wochentlich im zweiten Jahre
vertreten. Soweit der Vollunterricht vor der Lehre nur ein Jahr umfaBt, schlieBt
sich regelmiBig noch eine einjahrige Berufsschulpflicht an, die entweder in der
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allgemeinen Einzelhandelsberufsschule oder, soweit méglich, in geschlossen weiter-
gefithrten Sonderklassen statthindet.

Neben den é6ffentlichen Einzelhandelsberufs- und -fachschulen haben wir auch
heute noch die Hausschulen einzelner groBer Héuser, die nach Lehrplan und Orga-
nisation im iibrigen weitgehende Ahnlichkeit mit den offentlichen Schulen zeigen.
Neuerdings gibt es auch Hausschulen oder Schulungskurse von Verbdnden (Fach-
verbanden), die fiir altere Angestelite gedacht sind. Die hier getroffenen Einrich-
tungen nehmen indes schon eine Mittelstellung zwischen eigentlichen Schulen und
freien Kursen oder Vortragslehrgingen mit Aussprachen ein und brauchen daher
in diesem Rahmen nicht naher erértert zu werden. Ahnliches gilt von den Wander-
lehrgingen, die von einzelnen Fachverbianden oder auch gréferen Gemeinschaiten
eingerichtet werden. In ihnen spielt neben der beruflichen Schulung 1m engeren
Sinne nicht selten auch eine Beeinflussung in bestimmtem geschéftspolitischem, wohl

vereinzelt auch in parteipolitischem Sinne eine Rolle.

2. Innere Organisation

Bei dem Unterricht in den Einzelhandelsschulen ist zundchst die Frage zu ent-
scheiden, ob die Schiilerinnen und Schiiler ausschlieBlich fiir den Beruf der Verkaufs-
tatigkeit vorgebildet werden sollen, oder ob die Bildung sich auf breiterer allge-
mein-kaufmannischer Grundiage aufbauen soll. Dariiber hinaus ist zu fragen, ob.
die Ausbildung fiir den kaufméannischen Beruf das Ziel oder doch das Hauptziel zu
bilden hat, oder ob die allgemein-menschliche Erziehung einen wichtigen Anteil an
dem Aufbau des Unterrichtes zugebilligt erhdlt. In den heutigen Schulen sind alle
genannten Richtungen mit vielfachen Verzweigungen und Abweichungen vertreten.
Die nachberufliche Schulung in Hausschulen u. dgl. ist in der Regel eine Ausbildung
im beruflich engsten Sinne. Die 6ffentlichen Berufsschulen bilden zwar Fachgruppen
fiir einzelne Geschiftszweige, gehen jedoch dabei verschieden weit. Die grofite Schule
dieser Art mit der weitestgehenden fachlichen Gliederung diirfte die kaufmannische
Verkiuferinnenberufsschule der Stadt Berlin sein, die sogar Fachklassen fiir Ver-
kiuferinnen bestimmter Firmen eingerichtet hat. Indes selbst diese Schule bildet
nicht ausschlieBlich fiir den Verkauferinnenberuf aus, sondern beriicksichtigt auch
die fiir die meisten Schiilerinnen in Frage kommende spatere Tatigkeit als Hausfrau

durch Erteilung von Haushaltsunterricht.

B. Die Einzelhandelsschiiler

1. Geschlecht, Alter und Vorbildung

Von den 1925 im Deutschen Reiche im Handelsgewerbe tatigen 3214906 Personen
entfallen allein 1466 222 auf den Einzelhandel. Von diesen waren 765 355 = 52,59,
weiblich, wihrend bei dem Handelsgewerbe im ganzen auf die weiblichen Kratte nur
37,3 9/, entfallen. Da auf die 627 094 Betriebe des Einzelhandels im Durchschnitt nur
je 2,37 Personen kommen, werden wir rund ein Drittel auf die mithelfenden weiblichen
F amilienmitglieder zu rechnen haben, so daR fiir die Selbstandigen und Angestellten
rund 500000 verbleiben. Nach der gleichen Statistik entfallen in Handel und Verkehr
auf die Gruppe der Jugendlichen unter 18 Jahren von den Angestellten auf Manner
139261, auf Frauen dagegen 143692. Da die Gesamtzahl der mannlichen Angestell-
ten 1538840, die der weiblichen aber nur 681078 betragt, ergibt sich daraus, daf3 die
jugendlichen weiblichen Angestellten 21,07 °/,, die mannlichen 9,04 °/, der Gesamt-
~-ahl ausmachen. Das heiflt mit anderen Worten, daBl in Handel und Verkehr die
7 ahl der jugendlichen weiblichen Angesteliten rund 2'/;mal so grof3 ist wie die
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verhdltnismaBige Zahl der midnnlichen Angestellten. Wenden wir die Verhaltnis-
zahl auf die obengegebene Zahl der Frauen im Einzelhandel an, so wiirden sich
rund 100000 jugendliche Weibliche ergeben. Da der Einzelhandel 70—90°/, seiner
weiblichen Angestellten, die im Verkauf tatig sind, kaum langer als bis zum 25. Le-
bensjahr beschéftigen diirfte, kann diese Zahl mit einiger Sicherheit als ungefahr
zutreffend angenommen werden. Fiir die Einzelhandelsschule ergeben sich aus
diesen zahlenmiBigen Unterlagen wichtige Schliisse.

Die bei den weiblichen Angestellten gegeniiber den mannlichen mehr als doppelt so
grofle Zahl der Jugendlichen zeigt, daB ungefdhr zwei Drittel der Schulpflichtigen
nach einem Zeitraum von etwa 5—10 Jahren aus der Verkaufstatigkeit wieder aus-
scheiden, teilweise vielleicht durch Ubertritt in andere Berufe, zum gréf3ten Teil aber
durch Verheiratung. Im Gegensatz zu den gewerblich tatigen Frauen geben im
Handel die meisten Angestellten bei der Verheiratung den Beruf auf; denn unter den
081 978 weiblichen Angestellten finden sich nur 39427 = 5,7°/, Verheiratete. Sehr
viele von denen, die sich verheirateten, werden dagegen im Geschdft noch weiter mit-
helien, da die Zahl der mithelfenden Verheirateten mit 251 368 von 361584 Mit-
helfenden iiberhaupt sich auf rund 69 ¢/, belduft. Die Schule muB demnach neben der
beruflichen Bildung der Verkduferin auch in weitgehendem MaBe den Beruf der
kiinftigen Hausfrau und Mutter beriicksichtigen, wenn sie ihre Erziehungsaufgabe
im Sinn des Wohles der Allgemeinheit 16sen soll. Da diese Erwiagungen fir mann-
liche Schiiler aus dem Einzelhandel nicht in Frage kommen, 148t sich deren Ein-
schulung mit dem Kontorpersonal zusammen durchaus verteidigen, solange nicht
eine besondere Einschulung méglich ist, oder wenigstens in den Stunden, in denen
den Schiilerinnen Haushaltsunterricht erteilt wird, ein Ersatz geboten werden kann,
der auf die kiinftige Tatigkeit des Schiilers als Reisender, Dekorateur oder selbstin-
diger Geschaftsmann Bedacht nimmt.

Aus den Zahlen folgt weiter, daB fiir die meisten Maiadchen der Eintritt in die
Verkaufstatigkeit weniger innerer als vielmehr nur sozialer Beruf zwecks Brot-
erwerb ist. Das Streben nach schnellem Verdienen zeigt sich auch in der Tatsache,
daf3 weitaus die meisten von ihnen unmittelbar nach Beendigung der Schulzeit in den
Beruf eintreten. Nach einer Statistik fiir Bielefeld betrug die Zahl der Vierzehn-
jahrigen beim Eintritt in das Geschéaft bei den Verkiuferinnen 40 °/,, bei den weib-
lichen Kontorlehrlingen dagegen nur 28°/,. Diese Erscheinung trifit auf die mann-
lichen Schiiler genau so zu wie auf die weiblichen. Endlich bringt es der Zwang zum
schnellen Verdienen mit sich, daBl schon vor Beendigung der Schulzeit Lehrstellen
gesucht und gefunden werden. Da der Kaufmann dabei vielfach mehr auf gute Er-
scheinung und ansprechendes Wesen als auf Schulkenntnisse sieht, ist es nicht ver-
wunderlich, da3 die Schulkenntnisse der Einzelhandelsangestellten im Durchschnitt
hinter denen der ibrigen jugendlichen Kaufleute zuriickbleiben. So stellte sich 1n
Bielefeld die Zahl der nicht mit dem vollen Ziel der Volksschule Ausgeriisteten (aus
“der 2. und 3. Klasse abgegangen) auf 19°/  wihrend sie bei Kontorangestellten nur
59/, betrug. In anderen Stadten diirften die Verhaltnisse durchaus dhnlich liegen.
Vielfach wird den jungen Madchen der Aufstieg zu hoheren Stellungen, bei denen
an die geistigen Leistungen gesteigerte Anforderungen gestellt werden, durch diesec
Tatsache erheblich erschwert werden.

Es wird Aufgabe der Berufsberatungen sein, in dieser Richtung Aufklarung zu
verschaffen und besonders die mannlichen Berufssuchenden darauf hinzuweisen, dab
mangelhafte Schulbildung sich -haufig nach Beendigung der Lehre viel schwerer
auswirkt als bei der ersten Berufswahl; denn gerade im Einzelhandel verwendet
man den Lehrling zum groBen Teil im Anfang fiir mechanische Tatigkeiten.
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2. Soziale Herkunft und Berufsaussichten

Die Lehrlinge — besonders die weiblichen — werden sich diesen Arbeiten um so
leichter unterwerfen, je niedriger die soziale Herkunft ist, da sie von Hause aus an
derartige Arbeiten gewohnt sind. Tatsdchlich hat erst in den letzten Jahren der Ver-
kauferinnenberuf angefangen, sich in sozialer Richtung die Achtung zu erwerben,
die ihm seiner tatsidchlichen Bedeutung nach fiir die Giiterverteilung zukommt. Allge-
meine Zahlen fiir gréBere Gebiete lassen sich auch hier nicht geben. In Bielefeld hat
sich jedoch ergeben, daB die Zahl der aus Arbeiterkreisen stammenden Verkduferin-
nen von 1928 bis 1930 von 44 %/, auf 38,7 %/, zuriickgegangen ist, wihrend die Zahl
der aus dem Handwerkerstand gekommenen in der gleichen Zeit von 19 auf 23,19/,
und die der Kinder unterer und mittlerer Beamten von 7°/, auf 10,1 °/, gestiegen ist.
Spielt hier auch sicherlich die allgemeine wirtschaftliche Notlage mit, so kann man
in den Zahlen doch eine erfreuliche Hebung der sozialen Herkunft feststellen.

Je mehr es gelingt, gebildete Schichten zu bewegen, ihre Kinder in den Einzel-
handel zu bringen, um so besser werden auch die Aufstiegsmoglichkeiten fiir die
L ehrlinge sein. Schule und Geschift miissen hier zusammenwirken, um bei Beendi-
gung der Lehre, die in vielen Fillen einen Stellenwechsel mit sich bringt, eine hin-
reichende ,,Wendigkeit“ fiir den Eintritt in eine etwas andersartige Stellung zu
bieten. Fiir junge Madchen kommt fiir spiter in der Hauptsache der Posten der
Abteilungsleiterinnen oder Direktricen in Frage, fiir Schiiler die Tatigkeit als
Reisender, Dekorateur, Einkdufer, Abteilungsleiter oder selbstindiger Geschiafts-

inhaber.

C. Die Lehrkriafte der Einzelhandelsschulen
1. Die grundlegende Ausbildung

Bei der Errichtung der Einzelhandelsschulen war die Frage erneut zu lésen, die
bereits bei der Griindung der Berufsschulen auftauchte, ndmlich die, ob der Praktiker
oder der Lehrer im Unterricht zu bevorzugen seien. Die bei den allgemeinen kauf-
mannischen Berufsschulen gemachten Erfahrungen sowie die Beriicksichtigung der
Tatsache, daB3 die Allgemeinbildung eine wesentliche Voraussetzung. fiir erfolgreiche
Tatigkeit im Einzelhandel ist, lieBen jedoch die Entscheidung bald auf den Berufs-
lehrer fallen. Selbst die Hausschulen haben von Anfang an in ihren Unterrichts-
betrieben nicht Praktiker, sondern Lehrer verwandt, die sich allerdings heute in weit-
gehendem MaBe in die Praxis einarbeiten miissen.

Neben die Diplomhandelslehrer traten bis 1923 die aus den Handelslehrerinnen-
seminaren (vgl.S. 888) hervorgegangenen Lehrkrafte. An sich sollte man meinen, da3
die Tatigkeit in den Einzelhandelsschulen sowohl ihrer Eigenart nach als auch ent-
sprechend dem Geschlecht der Schiiler fast ausschlieBlich fiir Frauen in Frage kame.
Die praktische Entwicklung hat jedoch bis jetzt gezeigt, daBl sich die mannlichen
Iehrkrifte stirker auf diesem Gebiet betitigt haben als die weiblichen. Ein beson-
deres Hemmnis fiir die Lehrerin ist die Forderung der Warenkenntnis. Solange die
Warenkunde vorwiegend auf technologischer Grundlage auigebaut war, entsprach
der Abneigung der Frau gegen die Technik im allgemeinen auch die Abneigung
diesem Fach gegeniiber. Die Geschmackskunde, die anfianglich als wesentliches Fach
gefordert wurde (vgl. S. 891) tritt erst neuerdings wieder in den Vordergrund und
wird mit dem Ubergang zu einer Warenkunde, die wirtschaftlich und absatztechnisch
orientiert ist, vermutlich auch mehr weibliche Lehrkraite in die Verkduferinnen-,
bzw. Einzelhandelsschulen ziehen. Das wire auch insofern dringend wiinschenswert,

HdE. 57



808 Einzelhandelsiorschung und Einzelhandelsunterricht

als die sittliche Beeintlussung fiir die Verkduferin viel dringender notwendig ist als
fiir weibliche Kontorangestellte. Die Versuchung bei dem tidglichen Verkehr mit
Kundschait aller Art ist im Laden viel groBer als im Kontor, und der Verkehr mit
Kauferschichten aus hoherstehenden Kreisen kann gleichfalls eine Gefahr in sitt-
licher Beziehung fiir die Verkduferin bedeuten, besonders beziiglich der Einstellung

zum Eigentum.

Die Ausbildung der Lehrkraft fiir Einzelhandelsschulen mufl demnach heute
sowohl psychologisch-pddagogisch als auch beruflich-wissenschaftlich griindlich
vorgebildet sein. Die Ausbildung wird nur noch auf dem Wege iiber den Diplom-
handelslehrer zu erfolgen haben, wobei die fiir die Ablegung dieser Priifung gefor-
derte kaufmannische Praxis zweckmiBig in einer Einzelhandlung erworben wird.
Ebenso wird in der Wahl der Fiacher schon auf die kiinftige gewiinschte Tatigkeit
Riicksicht genommen werden miissen.

2. Die Sonderausbildung und Fortbildung

Ahnlich wie man fiir Sprachunterricht in den kaufméannischen Schulen nur Lehr-
kraite verwendet, die in den Fremdsprachen die entsprechende Priifung abgelegt haben,
sollte auch gefordert werden, daB3 die im Einzelhandel titigen Lehrkrifte fiir diese
Arbeit besonders vorgebildet sind. Wenn das bis heute noch nicht allgemein der Fall
ist, so liegt das an der Neuheit der Bewegung in gréBerem Ausmafe sowie zum Teil
auch an der Schwierigkeit, die fiir den Einzelhandelsunterricht notigen Stoiigebiete
hochschulmaBig vorzubereiten. Besonders die psychologische Grundlage der Verkaufs-
kunde und die wirtschaftliche Unterbauung der Warenkunde harren noch der hoch-
schulméBigen Losung. Im Zusammenhange damit steht der Mangel an guten Lehr-
biichern fiir die Lehrkrafte, die von ihnen als geeignete Werke fiir die Vorbereitung
angesehen werden koénnen. Solange dieser Zustand noch vorherrscht, muB durch
kiirzere Lehrginge und Arbeitsgemeinschaften versucht werden, die Lehrkrifte in
den wichtigsten Gebieten ihrer Tatigkeit zu unterstiitzen. Die Anschauung in der
Praxis und Beurlaubungen aus dem Schuldienst zur Betédtigung in der Praxis werden
indes nicht zu entbehren sein, auch nicht, wenn ein geregelter Studiengang fiir die
Tatigkeit an Einzelhandelsschulen moglich ist. Die ganze Bewegung ist, wie wir
frither zeigten, nicht von der Schule, sondern von der Praxis ausgegangen. Die
Erfahrungen zeigen, daB heute gerade der Einzelhandel iiberall dort der Schule
freundlich gegeniibersteht, wo eine sinngemdBe Ausbildung des Einzelhandelsper-
sonals in der Berufsschule erfolgt. Daher ist zu hoffen, daB auch weiterhin der Einzel-
handel die Lehrkrafte in ihrer Ausbildung unterstiitzt und damit die Ausbildung
seines eigenen Nachwuchses im Geschidft und im Leben {iberhaupt férdert.

Die Universitit Koln hat inzwischen.den Forderungen des Einzelhandels nach
geeigneten Lehrkraften dadurch Rechnung getragen, als sie seit dem Sommer-
semester 1931 eine Zusatzausbildung fiir Einzelhandelslehrer eingerichtet hat, die
am Betriebswirtschaftlichen Forschungsinstitut fiir Konsumtionsversorgung der
Universitat erfolgt und neben der theoretischen Ausbildung auch eine praktische
Tatigkeit im Einzelhandel unter Kontrolle des Instituts vorsieht!). Hinzu treten
Schulungskurse, als Fortbildungseinrichtungen fiir schon in der Unterrichtspraxis
stehende Lehrer.

1) Siehe die ,,Ordnung fiir die Zusatzausbildung fiir Einzelhandelslehrer am Betriebs-
wirtschaftlichen Forschungsinstitut fiir Konsumtionsversorgung der Universitit Koln“ sowie
die ,,Richtlinien fiir die verkaufs- und warenkundliche Ausbildung von Diplomhandelslehrern
und Lehramtskandidaten in Einzelhandelsbetrieben*,
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Mit Riicksicht auf die kurze Zeit, seit der die Bewegung der Einzelhandels-
schulung gréBeren Umfang angenommen hat, darf aber wohl behauptet werden, daB
recht erfreuliche Ergebnisse erzielt worden sind und eine groe Zahl der im Einzel-
handel titigen Lehrkrafte weder Zeit noch Kraft gescheut hat, um das ihr anver-
traute neue Unterrichtsgebiet mit allen Mitteln zu férdern.

b) DER UNTERRICHTSSTOFF UND DIE LEHRPLANE DER EINZELHANDELSSCHULEN

I. Der Unterrichtsstoff
A. Die Arten der Lehrgebiete

1. Die Ableitung der Gebiete aus der Berufstitigkeit

Der Unterricht in der Einzelhandelsschule wird sich der Haupttatigkeit seiner
Schiiler entsprechend auf die Absatzlehre als Kernfach einstellen miissen. Der Ab-
satz findet seinen duBeren sichtbaren Ausdruck in der Verkaufshandlung im Laden.
Von ihr aus miissen daher auch die Lehrstoffe gefunden werden, die fiir den Unter-
richt maBgebend sind. Erst nach Ermittlung dieser Gebiete wird sich herausstellen,
ob zur Vervollstindigung der Lehrpline im Sinn einer iiber den Beruf und die
Berufsbildung hinausgehenden Bildung andere Gebiete heranzuziehen sind, und
gegebenenfalls welche.

Der Verkaufsakt vollzieht sich zwischen dem Kaufer und dem Verkaufer und
bezieht sich auf die zu erwerbende Ware. Die drei beteiligten Faktoren sind demnach:
K dufer, Verkdufer und Ware. Die Ware tritt dabei als technisches und als wirt-
schaftliches Gut in Erscheinung, der Verkdufer als Eigenpersonlichkeit und als
VVertreter der Unternehmung, fiir die er handelt. Schematisch dargestelit ergibt sich
demnach zunichst folgende Gruppeneinteilung fiir die im Unterricht zu erérternden
Gebiete:

| Verkaufsakt
<~ Y —>

Kiufer " Ware ~4 o Verkiufer SN
als wirtschaft- als tech- als Eigen- als Vertreter der
liches Gut nisches Gut personlichkeit Unternehmung

Zur Gewinnung weiterer Gesichtspunkte miissen die Hauptgruppen weiter unter-
sucht werden. Dabei wird zunichst zu ermitteln sein, welche Vorgédnge anschaulich
erlebt werden, um sodann festzustellen, welche allgemeinen Schliisse daraus zu
ziehen sind oder welche Gebiete zur ausreichenden Erklarung herangezogen werden
miissen. Gerade fiir die Verkiuferin ist es wichtig, zunédchst jeden Stoff zum vollen
Erleben zu bringen, da sie auch im Beruf ihre gedankliche Leistung stets an sicht-
bare Akte anzukniipfen hat. So kann der Unterricht gleichzeitig zum anschaulichen
und zielstrebigen Beobachten und zur geistigen Vertiefung anleiten. Dementsprechend
soll bei der weiteren Gliederung der Stoffe eine Zweiteilung in die Stufen des un-
mittelbaren Anschauens oder Erlebens und der geistigen Vertiefung geschaffen wer-
den. Wir folgen dabei der oben gegebenen Gruppengliederung.

A. Der Kdufer
1. Stuie: 2. Stutfe:

a) Sein Aufleres: . _
Kleidung, Benehmen, Sprache. Soziale Schichtung der Bevolkerung.
Einkommen und Bildung.
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1. Stufe:

b) Sein Verhalten gegen den Verkéufer:
Die Art der WillensduBerung.

Die Beeinflussung des Willens
1. durch die Werbung,

2. durch den Verkiufer,

3. durch andere Einiliisse.

c¢). Besonderheiten einzelner Kiufer:
Leicht erregbare Kaiufer.

Unehrliche Kiufer.

2. Stufe:

Charaktereigentiimlichkeiten, Menschen-
typen.

Werbewesen, Marktuntersuchung betreffend
Kiufer.

Psychologie des Verkaufsgespriches, Uber-
blick tber die Kaufgriinde.

Beeinflussung durch Begleitpersonen, Mode
und Bedarf, Massenwirkung.

Allgemeine Sitten- und Anstandslehre, Er-
ziehung zur Selbstbeherrschung.

Strafrecht, Gericht und Selbsthilfe.

B. Die Ware
I. Als wirtschaitliches Gut
(Die Entstehung des Verkauispreises)

1. Stufe:

a) Die Kostenfaktoren:
Rohstofipreise.

Herstellungskosten.
Bezugskosten.
Lager- und Absatzkosten.

b) Die Preiskalkulation:
Gewinnaufschlige.

Gebundene Preise.

¢) Die Hilismittel der Kalkulation:
Betriebsbuchfiihrung des Einzelhandels.

Kalkulationsverfahren.
Statistische Verfahren.

2. Stufe:

Marktanalyse betreffend Ware, Konjunktur-
lehre, Steuer- und Zollwesen.

Lohnwesen, Arbeiteriragen.

Verkehrswesen und Tariie.

Miete und Pacht, L6hne und Gehilter, allge-
meine Unkosten der Unternehmung.

Grundlehren der Preisrechnung, der Wett-
bewerb, unlauterer Wettbewerb.

Wirtschaftsvereinigungen der Einzelhdndler
und deren Belieferer.

Politische Eintiliisse,

Grundlagen der Buchfiihrung in den ver-
schiedenen Formen.

Die Warenrechnung in ihrer Anwendung auf
den Einzelhandel.

II. Die Ware als technisches Gut
(Der Gebrauchswert der Ware)

1. Stufe:

a) Der objektive Wert:
- Die Bestimmung der Eigenschaften durch
1. den Rohstoli,

2. die Art der Herstellung,
- 3. die Formgebung.

b). dei"subjektive' Wert:
Haltbarkeit.

Form und Farbe.

Herstellungspreis.
Behandlungsweise.

2. Stufe:

Rohstofflehre (botanisch, geographisch, tech-
nologisch, biologisch).
Fabrikationslehre (Technologie).

Form und Verwendungszweck (Rationalisie-
rung,besonders Normung und Typisierung).

Kaufkraft, Modeeinflufl, Alter und GQe-
schlecht der Kaufer.

Anpassung an die personliche oder sachliche
Umgebung, Geschmacksrichtung, Ge-
schmackskunde.

Kaufkraft, Wirtschaitskonjunktur.
Fachmann oder Laie, Kundendienst.
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a)

b)

b)

C. Der Verkiufer
I. Als Eigenpersonlichkeit

1. Stuie:

Als Einzelwesen:
Korperpflege.

Kleidung und Schmuck.
Umgangsformen.
Allgemeinbildung.

Fachbildung.

Als Arbeitnehmer:
Der Lehrling.

Der Gehilfe.

Als soziales Wesen:
Stellung innerhalb
der Familie,

der Berufsgemeinschaft,
der Volksgemeinschaft,

2. Stufe:

Gesundheitslehre, Hygiene, Leibesiibungen.

Geschmackslehre.
Anstandslehre, soziale Gliederung.
Sprache, sittliche Beeinflussung.

Berufsbildungsirage, Aufstiegsmoglichkei-
ten, Fragen der Arbeitslosigkeif,

Lehrvertrag, Schulpflicht, soziale Versiche-
rung, Berufsberatung und -wahl.

Wirtschattliche und rechtliche Stellung, Be-
rufswechsel und staatliche Angestellien-

fiirsorge, Arbeitsrecht.

Familienrecht, Erbrecht, ethische Pilichten
innerhalb der Familie.

Verbandswesen, Beruisklassen.
Gemeinschafts- und Biirgerkunde.

II. Der Verkdufer als Vertreter der Unternehmung

1. Stufe:

im zwischenbetrieblichen Verkehr:
beim Verkauf: dessen Wirkung auf die

Unternehmung
im Rechtssinn,

im wirtschaitlichen Sinn:

vor dem Verkauf:
Warenbezug,

Werbewesen;

nach dem Verkauf:
Zahlung,

Kreditverkaut;

im innerbetrieblichen Verkehr:
das Warenlager,

das Personal,

die Geschiftsleitung.

2. Stufe:

Biirgerlicher und Handelskauf, Grundfragen
des Rechtswesens.

Wirtschaftliche Fragen des Ein- und Ver-
kaufs und des Unternehmungserfolges.

Bezugsquelleniragen, Einkauf, Verkehrs-
wesetl. -

Werbung, ihre Organisation und Wirkung,
unlauterer Wettbewerb, Ausverkiufe usw,

Kassenwesen, Kassenbuchhaltung.

Kreditfragen, Abzahlungsgeschifte, Spar-
titigkeit und Kaufmoral.

Lagerverwaltung, Lagerkosten, Lagerpflege
und -erginzung.

Personalverwaltung, Tariffragen, Uberblick
iiber die Arbeitsauigaben der verschiede-
nen Arbeitskrifte.

Die Handelsgesellschaften in rechtlicher und
wirtschaftlicher Beziehung, das Kapital
der Unternehmung und seine Bewegung,
Fremdkapital und Bank, Steuerwesen,

Wirtschaftspolitik.

Die Aufstellung macht weder Anspruch auf Vollstindigkeit, noch will sie einen

Lehrplan darbieten. Aber sie zeigt, welche Fiille von materiellem und formalem
Wissen, von willens- und gefiihlsbildenden Werten aus den unmittelbaren Erleb-
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nissen und Handlungen des Einzelhandelsangestellten sich ergeben oder doch unge-
zwungen ableiten lassen. Wird diese Ableitung stets in der richtigen Weise durch-
gefithrt, so daB der Schiiler immer das Gefiihl behilt, Gebiete aus seinem eigenen
Wirkungskreise im Unterricht zu bearbeiten, so gestaltet sich der Unterrichtserfolg
in der Beruisschule iiberaus erfreulich und hilft die feilweise vorhandenen Schwa-
chen der allgemeinen Schulbildung ausgleichen. Die in der zweiten Stufe aufgefiihr-
ten Gebiete werden allerdings nicht alle in der Berufsschule zur Behandlung ge-
langen konnen, doch wird es moéglich sein, wesentliche Punkte aus ihnen heraus-
zunehmen und in den Unterricht einzuflechten, besonders wenn sie fiir die Erziehung
der Gesamtpersonlichkeit in ihrem Eigenleben und in ihrer Stellung zur mensch-
lichen Gesellschaft wertvoll sind.

2. Die Gliederung der Lehrgebiete nach Sloffgruppen

a) Die Kernfacher
(beruflich im engeren Sinn)

Aus der Zergliederung des Kaufaktes ergibt sich, daB zwei Gebiete im Unterricht
offenbar im Vordergrunde der Behandlung stehen miissen: die Verkaufskunde und die
Warenkunde. Als drittes Fach tritt ein Gebiet hinzu, in dem die wirtschaftliche und
rechtliche Wirkung des Verkaufs sowie die Stellung der Verkiduferin im Geschaft und
die Abhingigkeit ihrer Stellung vom Geschéftserfolg zur Behandlung gelangen. Wir
bezeichnen dieses Gebiet als Einzelhandelsbetriebskunde. Es bildet die geistige Ver-
bindung und Umrahmung der Verkaufs- und Warenkunde und bringt der Verkiu-
ferin 1hre Stellung und ihre Verantwortung dem Geschift gegeniiber klar zum Be-
wuBltsein. Die drei genannten Gebiete stellen demnach die Kernficher der Einzel-
handelsschulung dar und finden ihre Zusammenfassung in den verkaufspraktischen
Ubungen, die nicht nur angewandte Verkaufskunde sein sollen, sondern ihren Zweck
nur dann im erziehlichen Sinne richtig erfiillen, wenn sie gleichzeitig Ursache und
Wirkung des Verkaufs sowie seine wirtschaftlichen und rechtlichen Folgen dem Ver-
stindnis der Schiiler nahe bringen.

Der zu den genannten Gebieten gehorende Stoff ergibt sich ebenfalls aus der oben-
stehenden Zergliederung. Die Verkaufskunde muBB danach einmal die richtige Ein-
schiatzung und Behandlung der Menschen lehren, zum anderen zeigen, wie die Ware
am zweckmaBigsten und erfolgreichsten angeboten wird. Die erste Aufgabe ist unge-
tdhr gleichbedeutend mit der Ermittlung des Bedarfs des Besuchers, die zweite mit
der Auswahl der richtigen, zur Befriedigung dieses Bedarfes am besten geeigneten
Ware. Die Warenkunde ist daher eine unbedingt notwendige Ergidnzung der Ver-
kaufskunde und wird am besten in engster Verbindung mit ihr betrieben. Steht die
Verkaufskunde allein, so unterliegt das Fach der Gefahr, daB3 allgemeine Redens-
arten angelernt werden, wie man sie heute noch leider in sehr vielen Geschédften an
Stelle einer sachgemiBen Verkaufsberatung zu horen bekommt. Daher wird die Ver-
kaufskunde sich auch fiir jeden Geschiftszweig anders gestalten miissen, obgleich
die fithrenden Gesichtspunkte (vgl. Analyse des Kaufaktes) bei allen Einzelhand-
lungen die gleichen sind.

b) Die erginzenden Facher
(beruflichim weiteren Sinn)

Die Kernfiacher machen eine Ergidnzung und Erweiterung wiinschenswert, sie
setzen auflerdem eine Reihe von grundlegenden Kenntnissen voraus, die nicht immer
oder doch nicht in ausreichender Weise bei den Einzelhandelsschiilern vorhanden
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sind. Wir werden demnach zwei Gruppen von erganzenden Fichern zu unterscheiden
haben: vorbereitende und weiterfithrende. Zu den vorbereitenden gehdren vor allem
Deutsch und Rechnen. Im Deutschen muf$, da Verkaufer wenig zu schriftlichen Ar-
beiten herangezogen werden, wohl aber Sprachgewandtheit im miindlichen Verkehr
von ihnen verlangt wird, die Ubung der miindlichen Ausdrucksweise im Vorder-
grunde stehen. Dariiber hinaus ist eine Einfilhrung in geeignetes und wirklich bil-
dendes Schriftgut der fachlichen und schéngeistigen Erscheinungen und Anleitung

zum richtigen Lesen zu geben.
UnerliBlich fiir die berufliche Tatigkeit ist weiter sicheres und schnelles Rechnen

in den Grundrechnungsarten und deren Anwendung auf die im Einzelhandel vor-
kommenden Aufgaben, wie sie das tigliche Leben stellt. Der Hauptwert liegt hier
nicht in der Erlernung schwieriger Rechnungsarten, z. B. Kontokorrentrechnung,
Devisenrechnung usw., sondern in einer vélligen Beherrschung der Auigaben des
Warenhandels, allerdings auch solcher, wie sie mit den vorbereitenden oder nach-
folgenden Arbeiten des Kaufaktes verbunden sind.

Den Ubergang von den vorbereitenden zu den ergdnzenden Féchern bildet die
Wirtschaftserdkunde, die bekannte bzw. bekanntseinsollende Tatsachen wiederholt,
aber das Gebiet fiir die besonderen Belange des Einzelhdndlers umgestaltet und in
Beziehung zur Warenkunde bringt. Die iibrigen Ficher, die als Erganzung der
Kernficher angesehen werden miissen, kénnen hier nur kurz erwahnt werden, es sind
die Buchfithrung und Statistik, die Geschmackslehre und die Werbekunde. Die Buch-
fithrung wird nur erfolgreich im Unterricht sein, wenn sie von der Tétigkeit der Ver-
kiuferin ausgeht, in der Hauptsache also von dem Kassenzettel, dem Umsatz auf
dem Lager, den vorbereitenden Arbeiten des Einkaufens und Auszeichnens, den
Kreditverkdufen, kurz von all den Erscheinungen, die von der Verkduferin selbst er-
lebt werden. Geschmackslehre und Werbekunde stehen in vielfacher Wechselwirkung
sowohl untereinander wie mit der Verkaufs- und Warenkunde und kénnen daher
auch ohne Bedenken mit diesen in der einen oder anderen Richtung zu einem Fach

vereinigt werden.
¢) Die abrundenden Fdcher

Neben den bisher genannten Lehrgebieten kommen noch manche andere in Frage,
die entweder Erginzungen der beruflichen Gebiete bilden (Kunstschrift, Dekora-
tionskunde), fiir einen spiteren Ubergang in hohere oder &hnliche Stellungen
vorbereiten (Einkaufs-Warenkunde, Fremdsprachen, Maschinenschreiben und Kurz-
schrift) oder die endlich der rein menschlichen Vervollkommnung als Einzel- und
Sozialwesen dienen sollen (Lebens- und Biirgerkunde, Hauswirtschaftsunterricht,
Leibesiibungen). Die meisten dieser Gebiete zeigen von dem in Berufsschulen sonst
iiblichen Inhalt keine wesentlichen Abweichungen. Einige miissen jedoch fiir Einzel-
handelsschulen anders gehandhabt werden als in Kontorklassen. Der hauswirtschait-
liche Unterricht kann gleichzeitig zu warenkundlichen und verkaufskundlichen Be-
lehrungen ausgebaut werden, am besten, wenn die drei Gebiete in einer Hand liegen.
Wenig bekannt ist bisher noch das als Einkaufswarenkunde bezeichnete Lehr-
fach. Was sein Inhalt sein soll, zeigt am besten die Zergliederung des Verkaufs-
aktes bei der Ware als technisches Gut. Wahrend der Verkdufer die Ware nur als
Absatzgut zu kennen braucht und nur die Eigenschaften fiir ihn in Frage kommen,
die als Verkaufsempfehlung dem Laien gegeniiber angewandt werden kénnen, muB
der Einkidufer auch die technisch wesentlichen Eigenschaften beherrschen, die fiir die
Beurteilung einer Ware dem Fachmann gegeniiber wichtig sind. Ebenso gehéren das
Gebiet der Marktuntersuchung, der Preisbewegungen (Konjunkturen) und der tech-
nischen Warenpriifung hierher.
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Die nachstehende Zeichnung 148t die genannten Gebiete einmal nach ihrer Be-
deutung fir den Unterricht, sodann auch nach ihrem inneren Zusammenhange

deutlich erkennen.

N,
& Verkaufs-
O™ Ahundl.
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!

B. Unterrichtsstoff und Schulart

1. Berufsschulen

a) Berufsschulen fiir Verkduferinnen

Der bisher iiber die einzelnen Gebiele gegebene Uberblick zeigt, daB3 eine Fiille von
Stofien fiir die Schule zur Verfiigung steht, unter denen fiir jede Schulgattung die
richtige Auswahl sowohl nach Art als auch nach dem Umfang zu treffen ist. Der
Unterrichtserfolg wird zum wesentlichen Teil von der richtigen Auswahl des Lehr-
gutes abhingen, obgleich schon hier betont werden muf}, dafl in der Einzelhandels-
schule vielleicht noch mehr als in anderen Berufsschulen Erfolg oder Milerfolg im
Unterricht mehr von der Personlichkeit der Lehrkrait als von dem zu behandelnden
Stoft abhangt. Die Verkauferin steht mitten im Leben und ist durch ihre Berufstatig-
keit aller rein theoretischen Tatigkeit, besonders dem abstrakten Denken, fast véllig
entfremdet. Der Unterricht wird sowohl bei der Auswahl wie bei der Darbietung der
Stoffe hierauf Riicksicht nehmen miissen. Darin liegen ein Vorteil und eine Gefahr.
Der Vorteil ist darin zu sehen, daB die Berufstiatigkeit selbst, wie wir gezeigt haben,
unendlich viele Ankniipfungspunkte fiir den Unterricht bietet. Die Gefahr ist darin
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zu suchen, daB der Unterricht in die Versuchung geraten kann, oberilachlich zu
bleiben und die Denkarbeit der Schiilerinnen zu wenig in Anspruch zu nehmen. Ge-
rade weil das begrifiliche Denken in der beruflichen Tatigkeit wenig in Anspruch
genommen wird, muBl der Unterricht nach dieser Seite hin die notwendige Erganzung
bilden. Das ist aber nur méglich, wenn die Stofiiille nach Art und Umiang auf ein
MindestmaB beschriankt wird, damit bei der verhaltnismafig kurzen zur Verfugung
stehenden Zeit die notwendige Vertiefung erfolgen kann. DaB dabei der Arbeitsschul-
unterricht die einzig gegebene Lehrform ist, braucht kaum erwédhnt zu werden.

Im Mittelpunkt des Unterrichts werden hier wie bei allen anderen Gruppen die
Kernficher Verkaufs- und Warenkunde, Einzelhandelsbetriebskunde und die Zu-
sammenfassung der drei Gebiete in den verkaufspraktischen Ubungen stehen. Als
unbedingt erforderliche Ergénzung ist auf alle Félle das kaufménnische Rechnen
anzusehen, in den meisten Fillen auch das Deutsch. Wie weit Buchfithrung und
Statistik herangezogen werden, wird von der Zahl der zur Verfiigung stehenden
Stunden abhéingen. Jedenfalls mufl dieses Fach sehr vorsichtig in enger Anlehnung
an die tigliche Berufsarbeit eingefiihrt und auf die letzte Halfte der Schulzeit be-

schriankt werden.

Nach einer im Industriegebiet aufgenommenen Statistik wurden von den Ge-
schiaftsinhabern als die wichtigsten Gebiete der Berufsschule bezeichnet: fiir Textil-
klassen: Verkaufskunde, Rechnen, Warenkunde, Deutsch, Geschmackskunde; fiir
Lebensmittelklassen: Rechnen, Verkaufskunde, Warenkunde, Dekorationskunde und
Deutsch. Die Reihenfolge der Facher zeigt, daB hier nicht allein der Geschéitszweig,
sondern auch die durchschnittliche Geschaftsgrofle von EinfluB auf die Bewertung
gewesen sind. Bei der Auswahl der Féacher darf allerdings nicht allein an die Be-
lange der unmittelbaren Lehrzeit gedacht werden, sondern auch an die zukiinitige
Tatigkeit der Schiilerin. Nun werden aber die meisten Verkéduferinnen kaum uber
diese Titigkeit hinauskommen. Sie steigen spiter bei guten Leistungen in die Stel-
lung der ersten Verkauferin oder Abteilungsvorsteherin auf, jedoch ist diese Mog-
lichkeit immer nur fiir vereinzelte gegeben. Fiir den Unterricht ist daraus zu folgern,
daB eine Vermehrung der Ficher iiber die oben genannten hinaus aus erziehlichen
Griinden nicht zweckmiBig erscheint. Allenfalls kann die Kunstschriit mit aut-
genommen werden, bei knapper Stundenzahl vielleicht als freiwilliges Lehrfach; das
gleiche gilt von der Kurzschrift, die auch fiir die Verkauferin oft recht niitzlich ist.

b) Berufsschulen fir Verkdufer

Wo die Moglichkeit gegeben ist, die Verkdufer getrennt von den Verkauierinnen
und dem Kontorpersonal einzuschulen, wird fiir sie der Lehrplan in mehrfacher Hin-
sicht von dem der Verkiuferinnen abweichen miissen. Diese Notwendigkeit ergibt
sich zunichst aus der Erwigung, daB der Verkdufer meist spiter in eine andere
Tatigkeit iibergeht, entweder in das Kontor, die Lagerverwaltung, die Reisetatigkeit,
die Stellung als selbstindiger Geschiftsinhaber oder aber bei geeigneter Begabung
in den Beruf des Werbefachmanns oder Dekorateurs. Wo es méglich ist, die Trennung
nach der wirtschaftlich-theoretischen und kiinstlerisch-praktischen Seite vorzu-
nehmen, wird man diese Scheidung zweckmiBig vollziehen, mindestens im zweiten
oder dritten Schuljahr. Fiir viele junge Leute wird diese Gabelung zweckmaliger

sein als die nach Geschaftszweigen. |
Ein weiterer Grund der Abweichung des Unterrichts bei Schiilern von dem bel

Gchiilerinnen liegt in der durchschnittlichen natiirlichen Neigung der Schiiler zur
Technik. Was bei den Schiilerinnen fiir Haushaltsunterricht dienen muf}, kann
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bei Schiilern wenigstens zum Teil fiir eine mehr technisch gestaltete Einkaufswaren-
kunde Verwendung finden, die ihnen spater bei den oben genannten Berufen gute
Dienste leisten wird, auch wenn sie wahrend der Tatigkeit als Verkdufer noch nicht
praktische Friichte tragt. Endlich wird die Buchfithrung und Statistik den mann-
lichen Schiiler mehr fiir sich- zu erwadrmen wissen als die Schiilerin.

¢) Gemischte kaufmdnnische Berufsschulen

Besonders schwierig gestaltet sich die Stoffauswahl in solchen Schulen, wo Kontor-
und Ladenangestelite, vielleicht auch noch Schiiler und Schiilerinnen gemeinsam
unterrichtet werden miissen, wozu sich dann nicht selten die weitere Schwierigkeit
gesellt, daB mehrere Jahrgange in einer Klasse vereinigt sind. In derartigen Schulen
ist bisher fast ausschlieBlich der Kontorbetrieb beriicksichtigt worden, obgleich durch-
schnittlich 50—75 °/, der Schiller aus dem Einzelhandel stammen. Hier wird man
nicht die bisher besprochenen Fachgebiete allein in den Lehrplan einreihen diirfen,
aber auch nicht alle aufzunehmen brauchen. Auf dem Lande und in der Kleinstadt,
fiir die Schulen genannter Art in Frage kommen, ist die Moglichkeit zum Aufstieg
als selbstindiger Geschiftsinhaber grofler als in der GroBstadt. Weiter ist die Gréfe
der Geschifte hier durchweg so gering, dal3 die Angestellten in der stillen Geschafts-
zeit auch zu mancherlei anderen Arbeiten mitherangezogen werden und daher eine
Einfiilhrung in die Kontortatigkeit sich als wiinschenswert erweist. Die Einbeziehung
weiterer Stotfgebiete ist in Schulen genannter Art auch insofern madglich, als die
Geschidftsabwicklung sich durchweg in einfacheren Formen vollzieht als in dem
groBlen Stadtgeschiaft und daher auf die schwierigeren Fille nicht eingegangen zu
werden braucht. Art und Umfang der Facher wird sich in diesen Schulen stark nach

den drtlichen und organisatorischen Verhaltnissen richten miissen.

2. Sonstige Schularten -

a) Einzelhandelsfachschulen

Gegeniiber der Berufsschule zeigt die Einzelhandelsfachschule Vor- und Nachteile.
Die Vorteile bestehen in der gréBeren Menge der zur Verfiigung stehenden Zeit, die
es den Schiilern ermdglicht, ihre ganze Anteilnahme dem Unterricht zuzuwenden,
und in der unmittelbaren Fortsetzung des Schulunterrichtes, der zufolge noch keine
Zersplitterung der Interessen stattgeiunden hat. Daher kann sich der Unterricht
ohne Gefahr auch auf Gebiete erstrecken, die zunachst in der Lehrzeit nicht benotigt
werden, schon aus dem einfachen Grunde, weil die Schiiler selbst noch keinen Ein-
blick in den Kreis der Lehrstoffe haben, die sie in der Lehre brauchen werden. Hierin
liegt aber zugleich auch ein groBer Nachteil; denn es fehlt an der lebendigen An-
schauung. Viele Dinge, die dem praktischen Verkidufer selbstverstindlich erscheinen,
machen im Schulunterricht zundchst Schwierigkeiten. Der Ausgangspunkt ,,prak-
tische Anschauung* fehlt hier und kann auch durch Warensammlungen, Geschafts-
besuche und sonstige Hilfsmittel nicht vollwertig ersetzt werden. Daher wird man
auch fiir die Durcharbeitung der meisten Unterrichtsstofie verhdltnismaBig mehr Zeit
ansetzen miissen als in der Berufsschule, trotz der Hausarbeiten und trotz des nur
der Schule zu widmenden Interesses. Ein weiterer Nachteil beruht endlich darin, daf3
die Einzelhandelsfachschiiler zunichst noch nicht wissen, in welchen Geschiftszweig
sie nach Beendigung der Schule eintreten werden. Deshalb muB3 sich besonders die
Warenkunde auf eine groBere Fiille von Stotfen erstrecken als in der Berufsschule.
Ebenso wird man — besonders bei zweijahriger Schuldauer — den Weg zum Kontor
mindestens bis zu gewissemn Grade offen lassen miissen. Daher erscheinen hier Ma-
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schinenschreiben und Kurzschrift als wiinschenswerte Unterrichtsfacher. Im iibrigen
wird die Auswahl der Ficher im groBen und ganzen die gleiche sein wie bei den
Berufsschulen fiir Verkduferinnen. Besonders sollten auch der Haushaltsunterricht
und die Leibesiibungen nicht vergessen werden, da sich spéater fiir derartigen Unter-
richt kaum Gelegenheit bieten wird. -

Wie weit in den Lehrgang der Einzelhandelsfachschule fremdsprachlicher Unter-
richt einbezogen werden soll, wird nur nach ortlichen Bediirfnissen zu entscheiden
sein. Grenzgebiete und Hafenstidte sowie Plitze mit starkem Fremdenverkehr wer-
den auf fremdsprachliche Kenntnisse mehr Wert legen als beispielsweise auf De-
korationskunde. Hier wie bei allen anderen Schulen lassen sich keine allgemein
festliegenden Grundsitze aufstellen. So beweglich und anpassungsfiahig wie die Ver-
kauferin sein muB}, genau so beweglich und anpassungsfdhig muB sich auch die
Wahl der Unterrichtsstoffe vollziehen, wenn Leben und Schule nicht die Fiihlung

miteinander verlieren sollen.
b) Hausschulen

Soweit die Hausschulen als Ersatz fiir die éfientliche kaufmannische Berufsschule
gelten, weichen sie nach Art und Umfang der Stoffgebiete von diesen kaum ab. Eine
Gefahr liegt immerhin vor, namlich die, daB3 die Schule sich zu sehr auf die Sonder-
belange der Firma einstellt. Doch kann dem durch die staatliche Schulaufsicht leicht
vorgebeugt werden. Dagegen hat die Hausschule den Vorteil, daB ihr fiir den Unter-
richt in beliebigen Mengen und allen Arten Waren zur Verfiigung stehen, die nach
Gebrauch in das Geschift zuriickgegeben werden. Dadurch werden keine ,,museums-
reifen Waren im Unterricht verwandt, sondern immer die neuesten Erzeugnisse.
Lehrstoff und Lehrer miissen sich so notgedrungen jederzeit dem Fortschritt in der
Geschaftspraxis und in der Warenerzeugung anpassen.

Die iiber das schulpflichtige Alter hinausgehenden Schulen werden ihre Stofi-

gebiete nach freiem Ermessen von Fall zu Fall auswéhlen.

II.DielLehrpldne
A.Der AuibauderLehrplane

1. Die Stundentafel

a) Die Frage der Facherverbindung

Bei der Organisation von Schulen aller Art ist eine der wichtigsten Fragen des
inneren Aufbaues die Aufstellung der Stundentafel.

Bei ihr ist zunachst zu priifen, welche Facher miteinander zu einer Unterrichts-
einheit verbunden werden sollen. Da hieriiber die Ansichten auch heute noch weit
auseinandergehen, lassen sich einheitliche Richtlinien nicht geben. Am weitesten geht
in der Zusammeniassung der Berliner Plan, der nur Buchfiihrung, Plakatschrift,
Flauswirtschaft und merkwiirdigerweise auch die Warenkunde von der Berufs- und
Gemeinschaftskunde absondert. Derartiger Gesamtunterricht stellt an die padago-
gische Fahigkeit und die Selbstdisziplin der Lehrkrifte auBerordentlich hohe An-
forderungen, deren Erfiillung wohl nicht iiberall ohne weiteres vorausgesetzt werden
kann. Das Gegenstiick des Berliner Planes findet sich in manchen Anstaltsplinen,
die 10 und mehr Lehrfacher in der Stundentafel auffiithren. Eine elastische Stunden-
tafel, die das eine und das andere Verfahren zuldBt, wird die Facher in den friiher
besprochenen Gruppierungen zwar einzeln nennen, aber eine Vereinigung in der
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Weise ermoglichen, dal entweder bestimmte Unterrichtsgruppen oder der gesamte
Unterricht in einer Hand liegen und der Lehrkraft die Freiheit gelassen wird, inner-
halb der Gruppe oder des Gesamtunterrichtes nach Bedarf die Stunden fiir das eine
oder andere Fach in stirkerem MaBe als in der Stundentafel vorgesehen zu ver-
wenden. Voraussetzung ist dabei allerdings, daB im Stofiplan die Gebiete so ange-
ordnet sind, daB3 sie, obgleich duBerlich getrennt, innerlich eine Einheit bilden. Das
ist bei den Kernfachern schon mit Riicksicht auf die zusammenfassenden Ubungen
dringend wiinschenswert. Einzelne Ficher, z. B. Kunstschrift und Buchfiihrung,
werden unbeschadet des Gesamtunterrichtes getrennt behandelt werden kénnen, um
den systematischen Aufbau nicht zu zerreifien.

b) Die Bedeulung der Stundenverteilung fiir den Unterricht

Eine Aufteilung der Unterrichtseinheiten in der Stundentafel erscheint auch bei einem
Gesamtunterricht wiinschenswert, da die Zahl der jedem einzelnen Fach zugebilligten
Wochenstunden erkennen 14Bt, welche Bedeutung ihm beigemessen wird, welche Facher
zuerst, und welche in spiteren Schuljahren oder sonstigen Zeitabschnitten behandelt
werden sollen. Besonders fiir den Anfanger im Unterricht sind derartige Hinweise von
groBem Wert. Ein Vergleich der Stundentafeln von einer ganzen Reihe von Schulen
im Reiche, wie sie in den Ergebnissen der Rundirage des Einzelhandelsinstituts der
Universitiat Koéln vorliegen, beweist, dafl die Auifassung iiber die Bedeutung der
Facher in den Einzelhandelsschulen noch sehr weit auseinandergeht. Eine Reihe von
Stadten, selbst von groBen, billigt auch heute noch den Verkiduferinnen keine Sonder-
ausbildung zu, andere begniigen sich mit 1 oder 2 Stunden Verkaufskunde oder Waren-
kunde entweder in der Unterstufe oder in der Oberstufe, wahrend einige Schulen den
grofBten Teil des Unterrichts auf die eigentliche Fachkunde in unserem Sinn ver-
wenden. Dazwischen finden sich alle Abstufungen in den verschiedensten Zusam-
menstellungen. Wenn auch eine derartige Buntscheckigkeit bei der Neuheit des Ge-
bietes heute noch verstindlich ist, so beweist sie doch, da3 die Aufklarung uber den
beruflichen und erziehlichen Wert der eigentlichen Einzelhandelsficher (Kernfacher)
noch in starkem MaBe fortgesetzt werden muB, nicht nur bei den Schulfachmannern,
sondern vor allem auch bei den Schultradgern und den Schuldeputationen.

2. Ralimen- und Anstaltspline

Nicht in jedem Ort, der eine Berufsschule besitzt, werden sich Fachleute finden,
die sich mit der Frage des Einzelhandels so griindlich befat haben, dalB3 sie in
freiem Schaffen einen wirklich geeigneten Lehrplan aufstellen kdnnen. Selbst wenn
das der Fall wire, so wiirde hier doch vielfach unwirtschaftliche Arbeit vorliegen,
da immer wieder die gleiche Arbeit von Grund auf geleistet werden miifSite. Daher
ist die Aufstellung von Rahmenplinen fiir die einzelnen Schulgattungen dringend
erwiinscht. Sie miissen die Stoffgebiete in groBen Ziigen umreiBen, Richtlinien fiir die
Aufeinanderfolge der einzelnen Gebiete geben und endlich erkennen lassen, wieviel
Zeit absolut oder relativ den einzelnen Gebieten zugebilligt werden soll. Wird dem
Rahmenplan weiter noch ein Verzeichnis der geeigneten Lehr- und Lernmittel nebst
einer kurzen Kennzeichnung der Eigenarten der Biicher beigefiigt, so ist damit der
einzelnen Anstalt die Arbeit in vieler Beziehung erheblich erleichtert. Ein solcher
Rahmenplan muB allerdings vor seiner etwa von amtlicher Seite erfolgenden Fest-
setzung verdffentlicht und einer ausreichenden Kritik zuginglich gemacht werden,
wenn er die Anschauung eines groBeren Kreises von Fachleuten zum Ausdruck
bringen soll. Kurze Angaben iiber die Art der Stofibehandlung werden ihn dann
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besonders dort wertvoll machen, wo Einzelhandelsschulen erst eingerichtet werden
sollen (was noch in vielen Orten nétig ist) oder wo junge Lehrkrafte den Unterricht
ubernehmen.

Der Rahmenplan ist alsdann értlich in einen Anstaltsplan auszubauen. Die
Flastizitit beziiglich der Stundentafel und der Stoffauswahl muB dabei die Moglich-
keit bieten, 6rtliche Sonderheiten ausreichend zu beriicksichtigen, die sich auf die
Zahl der zur Verfiigung stehenden Wochenstunden, die Teilung nach Geschlechtern
und Fachgruppen und auf die zur Verfiigung stehenden besonderenEinrichtungen
(Ubungsraum, Kiiche, Turnhalle usw.) beziehen und den geschéitlichen Gewohn-
heiten des Ortes (z. B. Art der Kaufer, Dekorieren durch das Verkaufspersonal,

fremdsprachliche Anforderungen) angepaf3t werden missen.

B. Die Bedeutung der Lehrpléane
1. Lehrplan und Lefirmittel

a) Lehr- und Lernbiicher

Das Verhiltnis des Lehrplanes zu den Lehr- und Lernbiichern ist ein doppeltes:
entweder bestimmt das Lehrbuch den Aufbau des Lehrplanes, oder es muf3 das Lehr-
buch dem Lehrplan angepaBt werden. Eine dritte Moglichkeit ist die, daB beide Dinge
voneinander unabhingig sind, die Lehrer bzw. Schiiler sich daher jeweils, soweit sie
ein Lehrbuch verwenden, in diesem den planméBig behandelten Stoff auisuchen
miissen. Endlich ist eine Bestrebung beachtenswert, die weder dem Lehrer noch dem
Schiiler ein Buch als Grundlage des Unterrichts in die Hand geben will. Fiir den
Einzelhandelsunterricht sind diese Fragen insofern besonders wichtig, als bei der
Neuheit des zu behandelnden Stoffs dem Lehrer eine grofie Arbeitslast zugemutet
wird, wenn er sich aus eigener Kraft in das Gebiet einarbeiten soll, um so mehr, als
nicht alle Lehrkrafte die Méglichkeit haben werden, in der Praxis sich die erforder-
lichen Kenntnisse anzueignen. Aber gerade weil das Gebiet noch in vielen Teilen so
neu ist, steht nur eine geringe Menge wirklich geeigneten Schrifttums zur Verfiigung,
besonders fiir den Lehrer. Schulbiicher sind zwar in letzter Zeit in grobBerer Zahl
erschienen, jedoch ist einer Reihe von ihnen die Absicht anzumerken, vor der Kon-
rurrenz auf den Markt zu kommen, so daB vieles davon nicht unbedingt zuverldssig
und griindlich erarbeitet ist. Fur den Fachlehrer bleibt daher einstweilen nichts weiter
iibrig, als eine oréBere Zahl von Biichern selbst zu priifen oder sich auf das Urteil
erfahrener Spezialisten auf den einzelnen Gebieten zu verlassen.

Da an dieser Stelle auf die einzelnen Erscheinungen des Biichermarktes nicht ein-
gegangen werden kann, auch in der am Ende stehenden Schrifttumzusammenstellung
nicht die Schulbiicher genannt werden konnen, sei auf die guten Bilcherzusammen-
stellungen hingewiesen, die in dem Musterlehrplan von Direktor Dr. Linneweber in
den veroffentlichungen des Deutschen Verbandes filr kaufmannisches Bildungswesen,
Bd. 72, enthalten sind. Neuerscheinungen der Gegenwart werden regelmagig in den

F achzeitschriften besprochen, auch von den Verlegern gentigend bekanntgemacht.

b) Anschauungsmittel

Das Buch wird im Unterricht der Einzelhandelsschule in der Hand des Schiilers
Hicht die Bedeutung haben wie das Schulbuch in anderen Schulen, da der Unterricht
Jern Leben zu nahe steht, um véllig buchmaBig erfaBt werden zu kénnen. Sorge jeder
Schule muf3 es daher sein, die notige Belebung durch unmittelbare Anschauung zu
gewinnen. Bei Warenproben wird es dabei nicht geniigen, kleine oder grofiere Proben
vor der Klasse vorzuzeigen. Die Verkduferin muB vielmehr lernen, durch ihre eige-
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nen Sinnesorgane (Gefiihl, Gesicht teilweise auch Geruch) die Waren zu erkennen
und zu unterscheiden. Im Haushaltsunterricht bieten Kochen, Ndahen und Schneidern
vorziigliche Gelegenheit, unmittelbare Belehrung und Ubung in praktischster Form
zu verbinden. Es wire wiinschenswert, diese Moglichkeit in noch viel weiterem MaBe
auszunutzen, als das bisher geschehen ist. Neben der Ware werden das Licht- und
das Laufbild sowie die Tafelskizze vieles veranschaulichen kdnnen. Bei der durch-
weg stark motorischen Einstellung der Verkduferinnen wird der beste Erfolg hier
durch Selbsterarbeitung erzielt werden.

2. Lehrplan und Lehrkraft

Ein guter Lehrplan ist immer eine gewisse Empiehlung fiir die Organisation einer
Schule, aber er ist nicht die Organisation des Unterrichts selbst. Diese wird vielmehr
nur zum kleineren Teil durch den Lehrplan bestimmt, ihr Haupttrager ist die Per-
sonlichkeit des Lehrers. Der so lebensnahe Unterricht im Einzelhandelsschulwesen
wird nur wirkungsvoll gestaltet werden konnen von einer Lehrkraft, die nicht zu den
Buchtheoretikern gehdért, sondern mit offenen Augen und Ohren den Erscheinungen
des tédglichen Lebens folgt. Ein warmes Empfinden fiir die Hofinungen, Wiinsche
und Noéte der jugendlichen Verkauferin, ein Einleben in ihre Tatigkeit und die Kreise,
denen sie entstammt, sind unbedingt erforderlich, wenn ein wirklich gedeihlicher
Unterricht und eine Erziehung zu selbstindigen Menschen mit festem Charakter und
Verstindnis fiir ihre Mitmenschen erfolgen sollen. Nicht viele Lehrkrafte besitzen
alle diese Eigenschafien. Viele sehen noch heute den Unterricht in Verkauferinnen-
klassen als eine Tatigkeit zweiten Ranges an, ohne Verstindnis dafiir zu haben,
welch hohe Anforderungen hier an die Lehrkraft gestellt werden miissen.

Einen Vorzug hat der Unterricht in der Einzelhandelsschule, besonders in der
Berufsschule, gegeniiber dem Unterricht in der Kontorabteilung und den Fach-
schulen sicherlich: nirgends fiihlen die Schiiler so schnell und unmittelbar, daB
ihnen die Ergebnisse des Unterrichts auch in der Berufspraxis zustatten kommen,
wie gerade beim Einzelhandel, wo jede geschiftliche Tatigkeit sich sofort als
Erfolg oder MiBlerfolg ausweist und sich als solche nicht nur dem Arbeitnehmer,
sondern auch dem Arbeitgeber bemerkbar macht. Kaum eine Gruppe unserer Schulen
wird daher auch ihre Dankbarkeit dem Lehrer so deutlich zum Ausdruck bringen wie
das Verkauispersonal, wenn es fiihlt, daB3 die Lehrkraft ihr Bestes in dem Unterricht
gibt und mit der wahren Liebe zum Beruf und zu dem Zégling diesen im Beruf und
als Mensch zu fordern bestrebt ist.
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