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Vorwort

Die Ausbildung zum Verkaufer/zur Verkéduferin und Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel
wurde durch den in 2004 in Kraft gesetzten Rahmenlehrplan neu geordnet. Aufbauend auf
dem Rahmenlehrplan hat das Land Baden-Wiirttemberg einen Landeslehrplan erstellt, der
die Schwerpunkte (Facher) Betriebswirtschaft, Steuerung und Kontrolle, Gesamtwirtschaft
und Informationsverarbeitung umfasst.

Das hier vorliegende Lehrbuch deckt den Schwerpunkt Betriebswirtschaft fir das 1. und
2. Schuljahr ab. Far Ihre Arbeit mit dem vorgelegten Lehrbuch méchten wir auf Folgendes
hinweisen:

B Die Inhalte des Buches und deren Reihenfolge sind streng an den Lehrplan ausgerich-
tet. Dadurch ist eine zielgerichtete Vorbereitung auf die Priifung zum Verkaufer/zur Ver-
kauferin moglich.

B Wie im Lehrplan gefordert, werden die Inhalte zur Férderung der beruflichen Hand-
lungskompetenz zumeist auf der Grundlage einer Vielzahl beruflicher Handlungssitua-
tionen dargestellt.

B Als zuséatzliche Vertiefung dienen neben zahlreichen Aufgabenstellungen besonders
hervorgehobene Merkséatze zu Begrifflichkeiten und Zusammenfassungen. Die Merk-
satze und Zusammenfassungen dienen den Lernenden zu problemlosen Wiederholun-
gen im Schnelldurchlauf.

B Die Aufgabenstellungen reichen von einfachen Wiederholungsfragen bis hin zu kom-
plexen Aufgaben wie sie in der Priifung verlangt werden. Dem Lehrer er6ffnet sich
damit ein weiter padagogischer Spielraum.

B Zahlreiche Abbildungen, Schaubilder, Beispiele, Begriffsschemata, Gegentiberstellun-
gen und Zusammenfassungen erhéhen die Anschaulichkeit und Einpragsamkeit der
Informationen.

B Fachworter, Fachbegriffe und Fremdworter werden grundsétzlich im Text oder in Ful3-
noten erkléart.

B Durch die Ubersichtliche Aufbereitung des Fachwissens wird der Lehrer in die Lage
versetzt, seine Projektarbeit auf einer gesicherten Wissensgrundlage aufzubauen.

Projektkompetenz verlangt Eigenstandigkeit, Aktivitdt und Kreativitdt vom Schiiler. Aus
diesem Grund werden fertige Projekte, die vom Schdler nur noch nachvollzogen wer-
den missen, von den Autoren bewusst nicht angeboten. Eine solche Vorgehensweise
wirde keine Projektkompetenz schaffen und daher den Intentionen des Lehrplans
widersprechen.

B Ein ausfiihrliches Stichwortverzeichnis hilft, Begriffe und Erlauterungen schnell aufzu-
finden.

B Fir die ersten beiden Schuljahre stehen Lehrbuicher fiir die Schwerpunkte ,Steuerung
und Kontrolle” (Merkurbuch 0563) und ,,Gesamtwirtschaft” (Merkurbuch 0561) zur Ver-
figung.

B Fir das 3. Schuljahr steht ein Gesamtband zur Verfligung, der den gesamten Unter-
richtsstoff der Facher ,Betriebswirtschaft”, ,Steuerung und Kontrolle” und ,Gesamt-
wirtschaft” enthalt (Merkurbuch 0565).



Wir glauben, mit dieser Reihe die Voraussetzungen fiir eine erfolgreiche Unterrichts-

gestaltung geschaffen zu haben, und hoffen auf eine gute Zusammenarbeit mit allen
Benutzern.

Wir wiinschen lhnen einen guten Lehr- und Lernerfolg!

Die Verfasser
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