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Yorwort.

In den letzten Jahren treten die Klagen des Einzelhandels iiber
unvollkommene und unzuldngliche Ausbildung des Verkaufs-
personals immer deutlicher hervor. Das hiufigste Urteil lautet
dahin, daf3 die Verkiufer und Verkduferinnen in den Handels- und
Fortbildungs- (Berufs-) Schulen neben einer gewissen Allgemein-,
auch eine geniigende Fachbildung in den Handelsfachern (Handels-
kunde, Wechsellehre, Buchfithrung, Kaufminnisches Rechnen
usw.) erhalten, dafl aber — und damit setzen die Klagen ein —
manches gelehrt wird, was tiber den Bedarf der praktischen Wirt-
schaft weit hinausgeht, wahrend die fir den Bedarf des Einzel-
handels vor allem notigen Unterweisungen, besonders in Waren-
kundeund inVerkaufskunde, entweder vollig fehlen oder hochst
mangelhaft geschehen.

Um diesen Ubelstinden abzuhelfen, sind in verschiedenen
Stddten in Anlehnung an die bestehenden kaufménnischen Schulen
besondere Verkaufsschulen oder wenigstens Verkduferinnen-
klassen gebildet worden. Man war hierbei von der Absicht
geleitet, die Lehrlinge insbesondere zum Zwecke besserer Aus-
bildung in Warenkunde und Verkaufskunde zusammenfassend zu
unterweisen. Uberdies haben einzelne Firmen (groBe Warenhéuser)
fiir das eigene Personal besondere Verkaufsschulen (sog. Haus-
schulen) errichtet, damit ihre Bediirfnisse besonders berticksichtigt
werden konnen. Die Erfolge dieser Schulen sind wohl zweifellos
gilinstiger, als man sie von den allgemeinen Handelsschulen er-
warten konnte. Fiir die meisten Plitze des Reiches diirften so
ausgestaltete Privatschulen aber kaum in Betracht kommen.

Nur die Schaffung besonderer Verkaufsschulen, die neben
die bestehenden Handelsschulen zu treten haben, kann wirksame
Abhilfe bringen. Die Tatsache, daf3 sich im groflen und ganzen die
Ubelstinde in der mangelhaften Ausbilding des Verkaufspersonals
noch nicht beseitigen liefen, beruht vor allem auf dem Fehlen
geeigneter Lehrkrafte. Auf der einen Seite stehen in der
Praxis allein, in den Verkaufsschulen behelfsweise erfahrene
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Verkéufer zur Verfigung, denen der Erfolg der unersetzbaren
praktischen Lehre zu danken ist. Aber bei aller Hochachtung der
Fahigkeiten und Bemiithungen dieser Verkaufspraktiker kranken
diese meistens an einer unheilbaren Einseitigkeit, wahrend die
gepriiften Diplomhandelslehrer zu fast 999, die erprobten
kaufméannischen Fiacher, nach Bedarf auch Sprachen und Wirt-
schaftsgeographie erfolgreich unterrichten (die padagogische Tich-
tigkeit vorausgesetzt), fiir den Unterricht in Warenkunde und
Verkaufskunde aber so gut wie keinerlei praktisch verwertbare
Kenntnisse mitbringen. Denn nur ganz vereinzelte Handelslehrer
sind in Warenkunde als Hauptfach gepriift. = Verkaufskunde ist
als Prifungsfach an keiner Hochschule eingefiihrt, sie 1af3t sich
aber immer noch leichter erlernen als die Warenkunde. Wenn
irgend moglich, vermeidet man den warenkundlichen Unterricht
in den Handelsschulen iiberhaupt oder erteilt ihn — notgedrungen,
dem bestehenden Lehrplan zufolge — im Anschluf an ein ,,altes*
Fach (meistens Wirtschaftsgeographie) des Lehrplanes. Die un-
entbehrliche Einarbeitung der Lehrer kann vorwiegend nur durch
Biicher geschehen wund fithrt mangels richtig erworbener An-
schauungen zu einem gefahrlichen Dilettantismus. Dal die An-
sichten solcher Autodidakten iiber die Ware selbst auf schwachen
Fiillen stehen, liegt auf der Hand, wie dies andererseits in theore-
tischer Hinsicht auch beim tiichtigsten Verkaufer nicht ver-
wunderlich sein kann. Und wo sich entgegenstehende Ansichten
(z. B. im Unterricht oft von aufgeweckten Lehrlingen verschiedener
Firmen geduBert) begegnen, da sind ebenso peinliche wie (fiir den
Kenner) ergotzliche Unterhaltungen nicht zu vermeiden. Daf
derartige Unklarheiten, wenn sie in der Schulklasse auftreten, den
Erfolg des Unterrichts geradezu in Frage stellen, diirfte wohl kaum
zu bezweifeln sein.

Eine Beseitigung dieser Miflstande ist nur von einer durch-
greifenden Neugestaltung des Lehrerproblems fiir die in Rede
stehenden oder neu zu schaffenden Verkaufsschulen, und zwar
nur durch sinnvolle Verkniipfung des Problems der Verkaufsschule
mit jenem des Verkaufslehrers zu erwarten. Es ist unter genauer
Beriicksichtigung der Wiinsche aus der Praxis der hiermit zum
ersten Male vorgeschlagene Beruf eines Verkaufslehrers zu
schaffen, der seine Ausbildung an der Handelshochschule erhalten
und dortselbst eine Diplompriifung ablegen soll. Er soll dem
Handelslehrer alten Schlages gleichwertig zur Seite treten.

Die vorliegende Schrift enthélt eine néhere Untersuchung des
Problems und gibt eine eingehende Begriindung fiir diesen Vor-
schlag, der, hiermit zur 6ffentlichen Diskussion gestellt, auch der
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diesjahrigen in Koblenz stattfindenden Hauptversammlung des
Deutschen Verbandes fir das kaufménnische Bildungswesen
(Braunschweig) vorgelegt werden soll. Fir alle Anregungen und
Verbesserungsvorschlige, aus dem Einzelhandel und von Schul-
ménnern geduflert, wird jeder dankbar sein, dem wie dem Unter-
zeichneten die Ausbildung des kaufménnischen Nachwuchses und
das Blithen und Gedeihen der Wirtschaft des Einzelhandels iiber-
haupt am Herzen liegt.

Mannheim, den 8. Januar 1929.
V. Pischl.
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Nur in der Schule ist die eigentliche Vorschule!

Einleitung.

Von der Handelsschule zur Verkaufsschule.

Schule und Leben haben dem heranwachsenden Staatsbiirger
die Kenntnisse zu vermitteln, deren er zur Erfillung eines Berufes
bedarf. Wenn auch dem Leben, das ist die Lehre und Praxis in
der Wirtschaft, ein erheblicher Teil jener Aufgabe zufillt, so ruht
doch auf der Schule die Hauptlast der dem jungen Manne oder
Madchen zu gebenden Ausbildung. Das Leben bietet dem einzelnen
Lehrling stets nur kleine Ausschnitte der Wirtschaft, die er kennen-
lernen und in denen er.sich ertiichtigen kann. Die Schule dagegen
mul} ihr Streben weiter ausdehnen, da sie Lehrlinge gleicher oder
auch mehr oder weniger abliegender Berufe zu Gruppen (Schul-
klassen) zusammenfaflt, deren Glieder aber stets eine gleiche oder
ahnliche Ausbildung erfahren. Die Schule kann die ihr zufallende
Aufgabe nur dadurch erfiillen, daB sie meist vom gegenwarts-
wichtigen Fall absieht und allgemein interessierende, grofBere
Gebiete zusammenfassend darstellt. _

Je nach dem Ziele, das der Schule gesteckt ist, verallgemeinert
sie ihre Arbeit mehr oder weniger, bis sie schliefllich im duBersten
Falle die fiir moglichst weite Kreise allgemein wichtigen grund-
legenden Kenntnisse in wenigen Fachgebieten behandelt. Dies
letztere trifft ja schon bei der Volksschule zu, die in 8 Jahren (meist
vom 6. bis 14. Lebensjahre des Schiilers) jedermann den ersten
Grundstock unentbehrlichen Wissens vermittelt.

Vom 14. Lebensjahr an beginnt aber meist! die mehr oder
weniger spezialisierte Aus- oder Vorbildung fiir den Beruf. Die
in Betracht kommenden Schulen sind in zwei Gruppen zu scheiden,
je nachdem sie dem Berufe vorausgehen oder ihn begleiten.

Demnach hat man Vorschulen und eigentliche Berufs-
(Fortbildungs-) Schulen zu unterscheiden. Erstere nimmt den
Schiiler ganztigig durch eine gewisse Zeit (meist 1—2, selten
3 Jahre) in Anspruch, wihrend die Fortbildungsschule neben der

1 Vom Studiengang, der durch hohere Schulen fiihrt, kann hier zunichst
abgesehen werden.
Poschl, Verkaufsschule. 1
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Lehre — also meist durch 3 Jahre — zu besuchen ist. Erstere
kann demnach den wochentlichen Unterricht auf etwa 25 bis
30 Stunden ausdehnen, wihrend letztere sich auf zwei Halbtage
(6—10 Stunden) beschrianken muf.

Im folgenden soll von kaufménnischen Schulen allein gesprochen
werden. Man hat sie bisher ziemlich einheitlich gestaltet, da man
der Ansicht war, das kaufménnische Wissen konne in einer gewissen
Beschrinkung gelehrt werden, wenn nur die der Allgemeinheit
dienenden Kenntnisse beriicksichtigt werden wiirden. Wie dieser
Forderung entsprochen wurde, zeigen die in fast allen Stidten seit
der Mitte des vorigen Jahrhunderts entstehenden und bis zum
Kriege weiterentwickelten Handelsschulen, Handelsfortbildungs-
schulen und hoheren Handelsschulen. Fiir die erstgenannten Schul-
typen bleibt vor allem fiir Preuflen, das die Entwicklung in maf-
gebender Form erfuhr, richtunggebend der Erlafl vom 1. Juli 19111,

Auf dhnlicher Grundlage ist auch in anderen Léndern des
Deutschen Reiches die Entwicklung verlaufen, so daf im wesent-
lichen derselbe selbstéindige Typus der Handelsschule (von den
ortlichen Verschiedenheiten? abgesehen) herausgebildet wurde,
der neben anderen Fach- und Berufsschulen deutlich hervortrat.

So zufriedenstellend diese Entwicklung auch beurteilt werden
mag, so konnte .doch die gebotene Verallgemeinerung und Ver-
einheitlichung des Stoffes nicht allen Forderungen Rechnung
tragen, die die in der Wirtschaft fortschreitende Spezialisierung
ergeben mufite. Wenn wir auch hierbei wieder von zahlenreichen
Sonderfillen absehen, so bleiben doch im wesentlichen die kauf-
ménnischen Angestellten in zwei Gruppen zu scheiden,
wenn sie auch nur rein &ullerlich getrennt erscheinen. Die eine
Gruppe von kaufménnischen Angestellten leistet Biirodienste,
ihre (meist sitzend ausgeiibte) Beschéftigung besteht im wesent-
lichen in Schreibarbeit, die mehr oder weniger gedankenreich
zu geschehen hat. Die Bankbeamten, Kontoristen und viele andere
sind ihre Vertreter. Die zweite Gruppe der kaufménnischen An-
gestellten hat aber mit der Ware selbst zu tun, im Einkauf und
Lager oder im Verkauf. Die Schreibarbeiten treten fiir sie in den
Hintergrund, sie geschehen nur nebenbei. Trotz vielfacher gemein-
samer Tatigkeiten und Interessen ist die Beschaftigung dieser

1 Bestimmungen iiber Einrichtung und Lehrpline kaufméinnischer Berufs-
schulen und kaufmé#nnischer Fachklassen an gewerblichen Berufsschulen. Mini-
sterialblatt der Handels- und Gewerbeverwaltung 1911, S.267ff. Die daselbst
noch gebrauchte Bezeichnung ,,Fortbildungsschule® ist seit 1920 in ,,Berufs-

schule® abgetindert (vgl. Note 1, S. 3).
2 Vgl. hieriiber die umfangreichen Darstellungen bei A. Ziegler: Handbuch

fiir das kaufm#nnische Unterrichtswesen in Deutschland. Leipzig 1916.
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zwei Gruppen eine durchaus verschiedenartige. Bei ersterer
gruppiert sich die Tétigkeit um einen wirtschaftlichen Vorgang,
der in Einzelhandlungen, Korrespondenzen, in Rechen- und Buch-
filhrungsarbeiten aufzulosen ist, deren Erledigung eben den Biiro-
angestellten obliegt, bei letzterer, das sind die Verkaufer, ist der
Kern der Beschiftigung die Ware, ihr Einkauf und ihr Verkauf.
Das Handelsschulwesen von heute ist vorwiegend nur auf die
erste Gruppe von Angestellten eingestellt, wihrend die Bediirfnisse
der zweiten Gruppe mehr oder weniger vernachlassigt worden sind,
5o daB3 insbesondere der Einzelhandel mit diesen Verhéltnissen nicht
zufrieden sein konnte. Denn in den bisherigen Handelsschulen sind
die Lehrlinge des Einzelhandels mit allen tibrigen kaufméannischen
Lehrlingen zusammengefalt. Die kaufménnischen- Berufs- (Fort-
bildungs-) Schulen (Handelsschulen)! waren eben einheitlich ge-
staltet und daher nicht in der Lage, besonderen Anspriichen
gerecht zu werden. Es ist vielmehr in den kleinen Stadten und
Schulen stets, in den gréBeren noch gewshnlich das gesamte kauf-
méannische Lehrpersonal in einheitlichen Klassen zusammengefaf3t
und wird wochentlich 6—8 (seltener bis 10) Stunden (meist an zwei
Halbtagen) durch 3 Jahre in folgenden Féchern unterrichtet:

Deutsch,

Handelskunde, Buchfithrung, Schriftverkehr;
Kaufminnisches Rechnen,

Biirgerkunde und -

Wirtschaftsgeographie.

Insbesondere ist auch beim weiblichen Personal diese Einheit-
lichkeit des Unterrichts gewahrt, ohne Riicksicht darauf, dafi doch
nur die angebende Kontoristin befriedigende Unterweisung in
allen einschligigen Fragen erhilt, ihre Kollegin, die Verkduferin,
aber vieles ihr ferner liegende lernen muf}, wiahrend das Verkaufs-
wesen, das ihren eigenen Beruf bilden sollte, zu kurz kommt oder gar
nicht beriicksichtigt wird. Kine gewisse Besserung dieser Verhilt-
nisse ist in manchen Fallen, und zwar dort gegeben, wo man die
meist sehr zahlreichen Verkiuferinnen in besonderen Verkauferinnen-
klassen vereinigt oder gar besondere Verkauferinnen- oder Einzel-
handelsschulen, sagen wir kurz, Verkaufsschulen, gegriindet hat.

1 Die altere Bezeichnung lautete in Preuflen nach der Gewerbeordnung
,,Kaufménnische Fortbildungsschule®. Erst nach dem Gewerbe- und Handels-
lehrerdiensteinkommengesetz vom Jahre 1920 ist die Bezeichnung ,,Kaufmanni-
sche Berufsschule® iiblich. In Baden und Hessen ist die Bezeichnung ,,Pflicht-
handelsschule®, in Wiirttemberg ,,Handelsschule®, in Sachsen ,,Handelslehrlings-
schule‘* gebrauchlich. Vgl. A. Kithne: ,,Kaufménnische Berufsschule“ im Hand-
buch fiir das Berufs- und Fachschulwesen. Leipzig: Quelle & Meyer 1922,

1*



Erster Hauptteil.
Die neue Verkaufsschule.

Erster Abschnitt.
Allgemeines.

Um eine fiir den Einzelhandel zweckentsprechende Ausbildung
der Lehrlinge zu gewihrleisten, wird die Unterweisung in den beiden
wichtigsten Teilgebieten des Verkaufswesens, in Warenkunde
und Verkaufskunde (vgl. die S.7—24 gegebene Systematik der
Fécher) allgemein noch viel griindlicher und eingehender erfolgen
miissen als bisher. Der Lehrplan der alten Handelsschulen ist fiir
den Einzelhandel unzuléinglich. Der Lehrplan der Verkaufs-
schule mufl neu gestaltet werden. Mafgebend hierfiir muf}
die Tatsache sein, daB im Mittelpunkt des Verkaufs die
Ware steht, die Ware allein und immer wieder nur die Ware.
Eine Erklirung dafiir gibt die natiirliche Tatsache, dal der Mensch
selbst aus Stoffen besteht und zur Erhaltung seines Lebens und
zur Gestaltung seiner Lebensbediirfnisse nur Stoffe der AuBenwelt
beniitzen kann und muB. Seine grundlegenden Bediirfnisse nach
Nahrung, Wohnung und Kleidung, wie auch alle kulturgeschicht-
lich gewordenen verfeinerten Bediirfnisse der Korperpflege, der
Bildung, des Geschmacks und der Mode koénnen letzten Endes
nur durch Stoffe und Stoffgemenge befriedigt werden. Die Be-
schaﬁung dieser Stoffgemenge — der Waren im weitesten Sinne —
ist ja der Zweck und der Inhalt jeder Wirtschaft?.

Aus demselben Grunde, der die Ware allein in den Mittelpunkt
des Einzelhandels riickt, muf auch die Warenkunde stets
einziges Kernfach des Unterrichts an Verkaufsschulen und
Verkduferinnenklassen bilden. Alles, was fiir den Betrieb des
Einzelhandels wie auch fiir dessen Unterricht mafigebend ist,
wird sich stets diesen Tatsachen unterordnen miissen. Diese Tat-

1 Vgl. V. Péschl: Warenkunde, 2. Aufl,, Bd. 1, S.4. Stuttgart 1924.
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sachen ergeben sich einerseits aus der Handelsfahigkeit der Stoffe,
andererseits aus den seelischen Erscheinungen und Eigenschaften
des Menschen. Um den Mittelpunkt, die Warenkunde, wird sich
daher einerseits die Betriebslehre des Einzelhandels, vor allem die
Verkaufskunde (und Verkaufspsychologie) gruppieren, wihrend sich
die fiir den allgemeinen Bedarf unentbehrlichen Facher zwanglos
anzureihen haben. Fir letztere ist nur eine verhiltnisméBig knappe
Stundenzahl zu bemessen in der Erwégung, daf die hauptséichlichen
Kenntnisse allgemeiner Art, wozu namentlich die ,,Deutsche
Sprache* und das ,, Kaufmannische Rechnen® (das nicht nur dem
Kaufmann unentbehrlich, sondern jedermann niitzlich ist) zu
zéhlen ist, schon in der Volksschule gelehrt werden oder gelehrt
werden sollten. Auch darf angenommen werden, daB die Lehr-
plane der allgemeinen Volksschule noch ausgestaltet werden und
daB viele Lehrlinge die der Obersekundareife einer hoheren Schule
entsprechende Vorbildung mitbringen. Vielfach werden Lehrlinge
ohne diese Vorbildung gar nicht mehr eingestellt. Wie dem auch
sei, die Stundenzahl und Lehrstoffverteilung soll eine Losung
darstellen, die zwischen den berechtigten Voraussetzungen und
Leistungen der Schule und zwischen den berechtigten Anforderungen
der Praxis die goldene Mitte halten, im iibrigen auch noch der
Berticksichtigung der 6rtlichen Verhaltnisse anpassungsfahig bleiben
mul.

Fiur den allgemeinen Typ der Verkaufsschule und der Verkéufe-
rinnenklassen wird es sich demnach empfehlen, an Stelle des oben
S. 3 genannten Lehrplanes einen neuen treten zu lassen, in dem
mindestens folgende Fécher! erscheinen:

Warenkunde,
Verkaufskunde,
Kaufmiinnisches Rechnen,
Biirgerkunde,

Deutsch.

1 Von den zahlreichen mehr oder weniger vermeidbaren Abwandlungen dieser
Ficher, ihrer Verbindung untereinander und mit anderen Féachern soll im folgenden
zur Erzielung gréBerer Klarheit abgesehen werden. Es kann nur durch ortliche,
Verhiltnisse gerechtfertigt erscheinen, wenn z.B. ,,Lebens- und Biirgerkunde
mit ,,Verkaufs- und Wirtschaftskunde und ,,Deutsch* zu einem einzigen Fach
,,Berufs- und Gemeinschaftskunde zusammengefafit wird.
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Zweiter Abschnitt.

Der Verkaufsunterricht.

A. Allgemeines. Die hauptsiichlichsten Arten der
Verkaufsschulen.

Der Verkaufsunterricht hat die Aufgabe, kaufméannischen
Lehrlingen, also im allgemeinen der Volksschulpflicht entwachsenen
(ménnlichen und weiblichen) jungen Leuten von 14—18 Jahren,
die fiir den Beruf des Verk#ufers notigen Kenntnisse in geschlos-
senem Bildungsgange zu vermitteln. Der Unterricht geht zur
praktischen Lehre meist nebenher (in seltenen Féllen geht er ihr
voraus oder folgt ihr nach).

Demnach sind, wie oben (S. 1 u. 2) fiir Handelsschulen schon
bemerkt, auch die Verkaufsschulen in zwei Gruppen zu scheiden:

1. die Verkaufsschule (Vorschule) mit ganztdgigem Unter-
richt (im Mittel etwa 25 Wochenstunden durch 1—2 Jahre);

2. die Verkaufsschule (Berufsfortbildungsschule) mit
wochentlich 6-—10 Unterrichtsstunden wihrend der dreijahrigen
Lehrzeit.

Da die Besucher aller dieser Schulen demselben Ziele, als
tiichtige Verkaufer wertvolle Glieder des Einzelhandels zu werden,
zustreben, so ist der Inhalt des zu bietenden Unterrichts im wesent-
lichen der gleiche, nur in der Fiille des Stoffes und in der Tiefe der
Darstellung verschieden. Wenn also auch fiir die Schiiler die An-
forderungen verschieden hoch liegen, so muf doch der Lehrer, der
in den einzelnen Schultypen Unterricht erteilen muf3, auf ein ge-
wisses Hochstmall der Forderungen eingestellt sein.

Den angegebenen Schultypen liefle sich noch

3. eine hohere Verkaufsschule (Verkaufsoberschule) mit ganzwochigem,
dreijahrigem Unterricht anfiigen, die sich zu einer héheren Handelsschule (Wirt-
schaftsoberschule) gerade so verhielte, wie die beiden unter 1. und 2. genannten
Schultypen zu den bestehenden Handelsschulen und Fortbildungsschulen. Ob
ein Bedarf fiir diese Schule jetzt schon vorliegt, daritber miite noch die Wirt-
schaft des Einzelhandels befragt werden. Die Erfilllung eines diesbeziiglichen
Wunsches ist nicht mehr allzu schwierig, wenn die beiden erstgenannten Schul-
typen durchgebildet sein werden und die Lehrerfrage gelsst ist. Es sei dem Ver-
fasser gestattet, dieser Entwicklung insofern vorzugreifen, als er bemiiht ist, die

Pflege des Hauptfaches, der Warenkunde, auch schon fir diese Schulform zu
beriicksichtigen.
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B. Der Lehrstoff des Unterrichts an Verkaufsschulen.

Die einzelnen Lehrgegenstinde der Verkaufsschule.

Im folgenden soll nun der Inhalt der einzelnen Unterrichts-
facher néher gekennzeichnet werden. Es sei bemerkt, daB fiir die
Fiille des Stoffes hier eine obere Grenze angenommen wurde, bis
zu welcher eine ideale (heute noch nicht zur Diskussion stehende
hohere Verkaufsschule, etwa die Verkaufsoberschule, siehe oben)
vordringen konntel.

1. Warenkunde.

a) Das Gesamtgebiet der Warenkunde.

1. Lehrziel. Der Schiiler hat einen Uberblick iiber den ge-
samten Warenschatz des Einzelhandels zu gewinnen. Zu diesem
Zweck ist die unendliche Mannigfaltigkeit zu Gruppen zusammen-
zufassen, die von der Einzelwirtschaft nach ZweckméaBigkeits-
griinden gebildet worden sind bzw. noch gestaltet werden. In jeder
Gruppe sind nach Bedarf Untergruppen zu bilden und diese an
Hand wichtiger Vertreter zu erliutern.

Im Mittelpunkt des Unterrichts steht die Ware, wie sie
Gegenstand des Verkaufs im Einzelhandel ist. Technologische Er-
lduterungen sind nur in beschrinktem Mafe und nur so weit zu
geben, als es die Zeit erlaubt und zum Verstdndnis der Ware un-
bed'ngt notig ist. Das Hauptgewicht des Unterrichts hat in der
teleologischen Betrachtung zu liegen, d. h. es sind alle Einzel-
heiten hervorzuheben, die die Verwendung und Verwendbarkeit
der Ware bedingen und auf denen deren Bewihrung im Leben
beruht. Die Bestandteile und deren Zusammenfiigung zur fertigen
Ware werden hierbei wichtige Aufschliisse geben konnen. Die
stofflichen Einflisse, denen die Waren in ihrer Verwendung unter-
liegen, und die Wirkungen, die sie entfalten, sind darzulegen und
dadurch Wert und Haltbarkeit der Ware zu begriinden. Neben den
die Hauptmasse der Waren bildenden Stoffen und deren Eigenttim-
lichkeiten, sind auch die Schonheitswerte zu erértern, wobei Farbe
und Form zu betrachten sind.

Die inneren (stofflichen) und #ufleren (formalen und farben-
harmonischen) Werte sind in Vergleich zu setzen und damit ein

1 Fiir die folgenden Ausfithrungen ist eine obere Grenze der Anspriiche auch
deshalb zugrunde gelegt, weil insbesondere auch vom Verkaufslehrer verlangt
werden kann, da8 sein Wissen nach allen Richtungen iiber das Mal3 dessen, was
als das gewohnliche Lehrziel angesehen werden kann, hinausreichen mufl. Der
tatsidchlich durchzuarbeitende Lehrstoff in der Schule wird an manchen Stellen
eingeschrankt werden kénnen. Vgl. auch Abschnitt ,,Stundenzahl usw.“, S. 25ff.
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MagBstab fir den Preis der Ware zu suchen. Auf diesem Wege ist
der Begriff der Qualititsware herauszubilden, zu deren Bevor-
zugung der Kaufer erzogen werden soll. Bei jeder Ware sind die
Gebiete der Erzeugung, in den wichtigsten Féllen auch die bedeu-
tendsten Lieferfirmen zu nennen.

2. Lehrstoff. Der Stoff der Warenkunde ist nach den gebrauch-
lichen Gruppen des Einzelhandels zu gliedern wie folgt?:

Erste Gruppe.
Waren zur Befriedigung grundlegender Bediirfnisse.

1. Waren zur Erzeugung, Ausgestaltung und Erhaltung der

Wohn- und Arbeitsstitten, zur Einrichtung von Wohnstube,
Haus und Kiiche.

Baustoffe. Werkstoffe. Eisen und andere Metalle. Holzer.

. Mobel (in Holz und Eisen), Kleinmébel, Korbmébel, Luxus-

mobel. Dekorationsartikel hierzu.

Beleuchtungskorper, Lampen, Lampenschirme und Zubehor.

Sonstige Beleuehtungsm1ttel Kerzen usw.

Ofen und Herde.

Glaswaren fiir Haus und Kiiche. Zierglaser.

Porzellanwaren fiir Haus und Kiiche. ILuxusporzellan.

Steingut- und andere Tonwaren.

Marmor-, Alabaster- und Kunststeinwaren.

Haus- und Kiichengerite. Kleineisenwaren. Korbwaren.

Stahlwaren.

SRS o we

=ES

2. Textilien.

A. Die Fasern.

I. Fasern des Pflanzenreiches.

a) Pflanzliche Haare: Baumwolle, Pflanzendunen, Pflanzen-
seiden.

b) Bastfasern: Flachs, Hanf, Jute, Ramie.

¢) Holzfasern: Holzwolle, Holzschliff, Holzzellulose.

d) Biindelfasern: Manila-, Pita- und Sisalhanf.

e) Fasern aus ganzen Pflanzenorganen: Waldwolle, Riedgras,
Torf. '

f) Kinstliche Fasern aus pflanzlichen Stoffen gewonnen:
Kunstseide.

1 Um nicht allzu weit in sachliche Erorterungen einzudringen und die Uber-
sicht nicht zu stéren, sind nur die wichtigsten Gruppen und Untergruppen an-
gefithrt worden. In welcher Weise die Systematik gestaltet werden konnte, wurde
nur im 4. Abschnitt (Nahrungsmittel, S.9—11) beispielsweise niher klargelegt.
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II. Fasern des Tierreiches:
a) Wollen.
b) Seiden.

ITI. Fasern aus dem Mineralreich:
(Torf vgl. oben) Asbest, Metalldrihte, Glasfaden.
B. Die Garne und Zwirne.
C. Die Gewebe.
Anhang: Teppiche.
D. Die Wirkwaren.
IE. Gardinen, Spitzen, Bander.
F. Sonstige Fasererzeugnisse:
Filze, Watten usw.

G. Textilwaren des Einzelhandels:

Whischestoffe. Bett- und Tischwische. Wischekonfektion.
Kleiderstoffe. Kleiderkonfektion. Wirk- und Strickwaren.
Spitzen und Stickereien.  Krawatten und Handschuhe.
Teppiche, Laufer und Dekorationsstoffe. Kurzwaren (Knopfe,
Posamenten, Binder, Schneidereibedarf). Hiite, Miitzen,
Hutschmuck.  Verschiedenes (Betten wund Bettfedern,
Schirme u. dgl.).

3. Leder und Lederwaren.

A. Hiute und Gerbemittel.
Gerbstoffe i. w. S.: &) Gerbedrogen. ) Gerbedle. y) Gerbe-

salze.

B. Leder.
C. Schuhwaren aller Art.

D. Feine Lederwaren (Handtaschen, Portefeuillewaren
nebst Zubehor).

E. Koffer und Reiseartikel nebst Zubehor.
F. Sattlerwaren.

4. Nahrungsmittel 1.

Die mineralischen Nahrungsmittel.

I. Wasser; Mineralwésser.
II. Kochsalz.

1 Nach V. Péschl: Warenkunde, 2. Aufl., Bd. 1, S. 74—76. Fiir den gegen-
wirtigen Zweck dieser Schrift schien es als Beispiel gentigend, nur die Systematik
dieses einen Abschnittes der Nahrungsmittel ndher auszufithren, wihrend die
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Die Nahrungsmittel aus dem Tier- und Pflanzenreich.

I. Gruppe: Nahrungsmittel mit hohem Nihrwert, mit zum Teil
geringem Gehalt an GenuBstoffen; reine Nahrstoffe, zum
Teil mit GenuBwert.

A. Die Milch.

B. Kohlenhydratreiche und zum Teil eiweiBhaltige Nah-
rungsmittel.

I. Das Getreide.
I1. Die Mehle.
ITI. Die tibrigen Mahlprodukte ; Rollgerste (Gerstengraupen)
und Griitzen.
IV. Teig- und Backwaren.
V. Die Kartoffel.
VI. Die Starkearten, Sago und Tapioka.
VII. Traubenzucker, Sirupe, Zuckerkulor.
VIII. Zucker (Saccharose).
IX. Honig.

C. Kohlenhydrat- und eiweiflreiche Nahrungsmittel.
Die Hiilsenfriichte.
D. Eiweilireiche, zum Teil auch fetthaltige Nahrungsmittel.

I. Kase.

I1. Fleisch.
1. Fleisch i. e. S.
2. Fische.
3. Geflugel.
4. Fleischkonserven, Wiirste.
5. Fleischpréparate.

III. Eier.

IV. Kaviar.

E. Fettreiche Nahrungsmittel.

1. Speisefette.
1. Butter.
2. Schweineschmalz, vegetabilische Fette.
3. Margarine und Rindsfett.

II. Speisedle.

tibrigen Warengruppen nur im groBen und ganzen gekennzeichnet sind. Ins-
besondere kann auch hier auf die naturgemiB vorhandenen Uberschneidungen
einzelner Systemgruppen, auf die Notwendigkeit gelegentlicher Wiederholungen,
auf die sonstigen Eigentiimlichkeiten dieser Ubersicht u. a. m. nicht eingegangen
werden. Den Schliissel dieser Besonderheiten geben meist die zwischen Stoff
und Verwendungszweck bestehenden Beziehungen. (Vgl. V. Péschl: Waren-



Warenkunde. 11

II. Gruppe: Nakrungsmitiel mit Genufwert, aber mit zum Teil
geringerem Néahrwert.

A.
B.

Gemdiise.
Obst.

I. Heimisches Obst, Fruchtsifte, Marmeladen, alkoholfreie
Getrinke.
IT. Sidfriichte.
- 1. Feigen.
2. Datteln.
3. Walniisse, Kastanien, Paraniisse.
4. Mandeln, Pistazien, Erdniisse, Pignoli.

C. EBbare Pilze.

III. Gruppe: Nahrungsmittel mit hohem Genufwert, kennzeichnen-
dem Gehalt an GenuBstoffen und verschiedenem Nahr-
stoffgehalt; ,,GenuBmittel®.

A.
B.

o

= =

Farbstoffe und Farben der Nahrungsmittel.
Saure und sduerlich aromatische Nahrungsmittel.
I. Essig.

II. Die Agrumen.

. Kochsalz.

SiiBstoffe.
Zucker, Kiinstliche Sii3stoffe.

. Bitterstoffe und Gerbstoffe.
. Aromatische Nahrungsmittel. Gewiirze.

Friichte der Doldengewéchse (Anis, Fenchel, Kiimmel, Kori-
ander), Senf, Mostrich, Muskatgewiirze, Vanille, Kardamomen,
Sternanis, die Pfefferarten (echter Pfeffer, Piment, spanischér
Pfeffer, Cayennepfeffer), Safran, Gewiirznelken, Kapern, Zimt
(echter Zimt, Zimtkassie), Ingwer, Galgant, Kalmus.

. Alkoholische Getrianke.

Wein, SiiBweine, Obstweine, Schaumweine, Bier, Brannt-
weine und Likore.

. Alkaloidhaltige Nahrungsmittel (oder ,narkotische GenuB-

mittel*).
Kakao und Schokolade, Kaffee und Kaffee - Ersatzmittel,
Kaffeekonserven, Tee.

GenuBmittel : Tabak.

kunde, Bd. I, S. 148ff.) Immerhin diirften die folgenden Ausfithrungen die
Schwierigkeiten einer systematischen Gliederung der Waren der gesamten Wirt-
schaft wohl erkennen lassen.
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5. Futtermittel 1.

1. Wirtschaftsfuttermittel.

a) Grinfutter und Rauhfuttermittel.
Kleearten, Obergriaser, Untergriser, Krauter, Heu, Stroh.
b) Hackfriichte.
c) Getreidefriichte, Hiilsenfriichte und Leinsamen.
d) Milch und die Abféalle der Molkerei.
e) Abfille der Méalzerei, Brauerei und Brennerei.
f) Abfalle der Starkegewinnung.
g) Abfalle der Zuckergewinnung.

2. Handelsfuttermittel. Kraftfuttermittel,
Beifuttermittel.

h) Zellstoffreiche Abfalle der Miillerei.

i) Olkuchen und deren Mehle.

k) Trockenwaren aus obigen Gruppen b) c¢) f) und g).
1) Tierische Abfalle.

m) Die mineralischen Beifutter.

n) Strohkraftfutter.

6. Diingemittel 2.
1. Wirtschaftsdingemittel.
2. Handelsdiingemittel.

Stickstoffdiingemittel. Phosphorsdurehaltige Diingemittel.
Kali- und Kalkdiingemittel.

Zweite Gruppe.
Waren dem Verkehr dienend.

7. Fahrzeuge aller Art. Fahrrider. Automobile usw.

. Koffer und andere Reiseartikel (s. oben S.9).

9. Papier- und Schreibwaren.
Ansichtspostkarten.

10. Biirobedarf und Ladeneinrichtungen. Biiroartikel. Biiro-
maschinen. Laden- und Schaufenstereinrichtungen.

11. Reklameartikel. Verpackungen (Kartonnagen, Packungen,
Seilerwaren, Fastagen, Verpackungsmittel aller Art, Embal-
lagen).

@

1 Vgl. Einteilung und Ubersicht der Futtermittel in V. Péschl: Warenkunde,
2. Aufl.,, Bd. 1, S.94ff.

2 Naheres vgl. V. Péschl: Warenkunde, 2. Aufl., Bd. 1, S.99{f.



Warenkunde. 13

Dritte Gruppe.
Waren zur Verbesserung, Versehonerung und Veredlung.

12. Schleif- und Poliermittel.
Putzmittel fiir Kiiche und Haus.
13. Waschmittel: Waschdrogen. Seifen.
14. Mittel zur Korperpflege, zur Pflege der Haut, der Mundhéhle,
der Haare (insbesondere Riech- und Schonheitsmittel).
15. Heil- und didtetische Mittel. Mittel zur Krankenpflege:
Verbandstoffe.

16. Anstrichmittel. Farben und Farbwaren. Firnisse und Lacke.

17. Mittel zum Schutz, zur Verteidigung und Abwehr.
Waffen, Spreng- und SchieBmittel.
18. Mittel zur Leichenbestattung.

Vierte Gruppe.

Mittel zur Stihlung des I{érpers, zur Pflege, zur Schulung
und Unterhaltung des Verstandes und der Seele.
Kultartikel.

19. Kurz- und Galanteriewaren.
Rauchartikel und Drechslerwaren (auch Spazierstocke).
Reiseandenken. Religiose Artikel. Kiinstliche Blumen und
Pflanzen.

20. Spielwaren und Christbaumschmuck. Kimstliche Christ-
baume. Fest-, Karneval- und Scherzartikel. Puppen.

21. Sportartikel. Schlittschuhe, Schneeschuhe usw. Kindersport-
artikel.

22. Schreib- und Beschreibmittel: Schiefer und Schiefergriffel,

Bleistifte, Federn, Papier.

23. Literarische Erzeugnisse, Biicher, Zeitschriften.

24. Kunstwerke (Skulpturen, Bilder, Gemaélde).

25. Kunstgewerbliche Arbeiten aus jedem Material. Kunst-
gegenstinde.

26. Tonwerkzeuge (Musikinstrumente), Musikaliennoten.
Pianos und Fliigel.

Spielapparate (Sprechmaschinen, Schallplatten, mechani-

sche Instrumente usw.).
Sonstige Musikinstrumente (Streich-, Blas-, Schlag- und
Zupfinstrumente, Harmoniken).
27. Lehrmittel (vgl. S.31ff.).
Aquarien und Terrarien. Pflanzen.
28. Feinmechanik: Wagen.
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29. Elektrotechnische Apparate. Radiowesen.

30. Kino, Photo, Optik, Feinmechanik: Erzeugnisse der Kino-,
Photo-, feinmechanischen und optischen Industrie, kleine
MeBwerkzeuge und MeBgerite.

Fiinfte Gruppe.
Luxuswaren.

31. Edelmetallwaren, Uhren, Schmuck, Kunst und Kunst-
gewerbe. Juwelen, Gold- und Silberwaren und sonstige
Schmuckwaren. Uhren.

Sechste Gruppe.

Stoffe und Geriite zur Bereitung der Waren. Mittel zur
Befriedigung verschiedenartiger, letzten Endes aller obigen
Verwendungszwecken dienenden Betriebe.

32. Rohstoffe und Hilfsmittel der chemischen Industrie, des
Bergbaues, der Metallgewinnung, der Land- und Forst-
wirtschaft, Fischerei usw.

Siebente Gruppe.

Waren zur Lieferung von Energie fiir die im vorhergehenden
genannten Mittel.

33. Kraftmaschinen, Turbinen, Dampfmaschinen, Elektro-
motoren, Dynamomaschinen.

34. Brennstoffe.

35. Schmiermittel.

b) Einschrinkung des Lehrstoffs der Warenkunde.

Der vorstehende Lehrplan stellt nur die obere Grenze des Er-
reichbaren, den idealen Endfall dar. Wohl meistens werden Ab-
striche grofBeren oder geringeren Umfanges nétig sein. Wenn die
Zahl der Schiiler so grof} ist, daf sich die Bildung besonderer
Branchenklassen erméglichen 1436, wire zu erwigen, ob und inwie-
weit der warenkundliche Unterricht in den einzelnen Klassen auf
besondere Gruppen beschrinkt werden konnte. Zur Vermeidung
einseitiger Ausbildung wird sich dies aber im allgemeinen nicht
empfehlen. Denn der Verkiufer wird nur selten dauernd in einer
nach Waren streng abgrenzbaren Wirtschaftsgruppe beschiftigt
sein. Da in der Verwendung meist verschiedenartige Stoffe und
Waren einen gemeinsamen Weg gehen, und da ferner die Zusammen-
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fassung von Warengruppen im Geschéaft je nach dem Umfang
und der sonstigen Gestaltung zur Bildung recht verschiedenartiger
Gruppen fithrt, so diirfte es ratsam sein, die Mannigfaltigkeit der
einzelnen, im Unterricht darzustellenden Artikel nicht zu sehr ein-
zuschrinken, auch nicht, wo die Scheidung der Lehrlinge nach
(eschéaftszweigen sich aus verschiedenen Griinden als zweckméaBig
erweist (vgl. auch S. 51).

¢) Stoffkunde.

MuB fir die angewandten Naturwissenschaften die wochentliche Stundenzahl,
wie es im gegenwértigen Zustand der Handelsschule der Fall ist, verschwindend
klein bleiben, etwa 1 Wochenstunde durch 3 Jahre (vgl. S. 251f.), so diirfte es sich
empfehlen, den warenkundlichen Unterricht nur auf die stofflichen Grund-
lagen zu beschréinken, d.h. den Lehrgegenstand dementsprechend richtiger als
Stoffkunde zu pflegen.

Der nach diesen Grundsitzen eingeschréinkte Lehrstoff wire etwa in folgende
Hauptgruppen zu gliedern:

I. Mineralkohlen und Erdél.

IT. Eisen.
ITI. Die iibrigen Metalle.
1V. Schmucksteine und technische Nutzsteine.
V. Anorganisch-chemische Industrie.
VI. Glas und Ton.
VII. Kohlenhydrate.
VIII. Ole, Fette und Wachse.
IX. Atherische Ole, Harze, Gummi und Kautschuk.
X. GenuBmittel.
XI. Haute und Leder, Gerbe- und Farbedrogen.
XII. Fasern (Spinnerei, Weberei und Papierfabrikation, Chemische
Industrie der Fasern).
XIII. Tierprodukte (soweit in anderen Abteilungen nicht enthalten).
X1V. Drogen und chemische Produkte.

Bei dieser Gestaltung des Lehrstoffes wird es immerhin moglich sein, das
Wesen der Stoffe und ihre wichtigsten Erscheinungsformen in der Wirtschaft
in den Grundziigen zu behandeln und wenigstens einigermafien auf die Verwen-
dungsarten einzugehen.

Zweifellos werden dadurch vom Wesen und vom Wert der Ware griindlichere
Vorstellungen erweckt, als wenn, wie es leider noch haufig der Fall ist, die Waren-
kunde an die Wirtschaftsgeographie angeschlossen wird. Denn hierbei werden
Zusammenhinge in den Vordergrund geriickt, die mehr zufalligen Charakber
haben oder fir die Beurteilung der Waren erst in zweiter Reihe wichtig sind.

d) Warenkunde des Haushalts.

Da die Waren des Haushalts, d. h. Hausrat -aller Art und die
Mittel zu seiner Herstellung und Erhaltung, neben den Textilwaren
und Nahrungsmitteln gerade fiir den Einzelhandel eine erhebliche
Wichtigkeit besitzen, wird diesen Teilgebieten — der Warenkunde
des Haushalts, der Textilkunde und der Nahrungsmittelkunde —
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besondere Aufmerksamkeit zu schenken sein, um so mehr als sie
noch in anderer Hinsicht das Interesse der Schiiler und noch mehr
der Schiilerinnen in Anspruch nehmen. Denn die in Rede stehenden
Waren sind als Gegenstédnde des Einzelhandels nicht nur fiir diesen
von hohem Werte, auch im einzelnen Haushalt wird die Hausfrau
ihre Pflichten um so besser erfiillen, je genauer sie die einzelnen
zu beschaffenden Bedarfsartikel kennt und zu bearbeiten oder zu
verwenden versteht.

In dieser Hinsicht wird sich z. B. die Warenkunde des Haus-
halts auch zum erheblichen Teile mit der Haushaltungskunde
decken, so daf Schiilerinnen, die als Verkduferinnen gerade in
diesem Fach ausgebildet werden, auch fir etwaige weitergehende
héchst eigene Bediirfnisse niitzliche Kenntnisse erhalten. Diese.
sind aber dringend notwendig, da das wahre Verstiandnis der Waren
gerade durch das Interesse fiir deren Verwendung wirksam geférdert
wird. Wo dieser zweite Zweck des Unterrichts stirker betont wird,
da ist gegen die Abtrennung dieses Teils vom Stamm der Waren-
kunde etwa unter der besonderen Bezeichnung ,,Haushaltungs-
kunde‘ nichts einzuwenden.

In ahnlicher Weise steht die Warenkunde durch eine Reihe weiterer Uber-
gangsgebiete mit anderen Zweigen berufskundlichen Unterrichts, z. B. mit der
Wiischeerzeugung und Schneiderei, der Kochkunst, Gesundheitslehre, Sauglings-
pflege u. a. in Beziehung, ja in weiterem Sinne mit allen Gebieten der Wirtschaft,
wo die Verwendung der Waren eine ausgiebige Rolle spielt. Doch ist die Pflege

dieser (irenzgebiete weniger Angelegenheit der kaufménnischen Schulen, als viel-
mehr den gewerblichen und anderen Berufsschulen vorbehalten.

2. Verkaufskunde
(nebst Verkaufsbetriebslehre).

So mannigfaltig der Inhalt des Lehrfaches Warenkunde geén-
dert (gegeniiber dem Idealfall S. 8—14 eingeschrinkt) werden muf}
und so vielseitig sich bei der Téatigkeit im Einzelfalle des Verkaufs
auch der die Ware selbst betreffende Teil des Verkaufsgesprichs
gestalten kann, so erscheint das Fachgebiet der Verkaufskunde
verhiltnisméafBig weit einfacher und enger, da viele Tatsachen
allgemeine Giiltigkeit und Wichtigkeit beanspruchen kénnen. Denn
der Verkauf im Kinzelhandelist stets die mit gesellschaft-
lichen Mitteln (in hoflicher Aufklirung, Frage und Antwort)
durchzufithrende Form des Geschiaftsverkehrs. Unter volliger
Wahrung ethischer Grundsétze hat der Verkaufer als Beauftragter
des Geschiftsinhabers zu handeln, hierbei aber auch den Interessen
des Kéufers zu dienen. In jedem Falle ist die ethische Grundidee
des Vorgangs zu beachten, wie auch nirgends am Unterrichts-
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grundsatz geriittelt werden darf, den Stoff vom Standpunkt des
Gemeinwohles, nicht nur vom Standpunkt des Einzelhandels und
des Einzelvorteils zu betrachten. Denn iberall: Salus publica
suprema lex.

1. Das Lehrziel.

Das Lehrziel 148t sich dahin zusammenfassen, dafl der Ver-
kaufer zu befahigen ist, auf dieser Grundlage seinen Beruf voll und
ganz zu erfiillen, d. h. seine Firma sowohl wie auch den Kaufer
zufriedenzustellen. _

Neben dieser engeren Tétigkeit des Verkaufens mufl der Ver-
kiufer auch iiber Kenntnisse verfiigen, die sich aus der Eingliede-
rung des Verkaufsgeschiftes in den CGesamtbetrieb seiner Firma
ergeben. Der Verkaufskunde ist demnach die Verkaufsbetriebs-
lehre anzuschlieBen.

Das gesamte Stoffgebiet ware als Verkaufskunde i. w. S. oder
als Berufskunde des Verkiufers zu bezeichnen und in eine Verkaufs-
kunde i. e. S. (oder schlechtweg) und in die Verkaufsbetriebslehre
zu gliedern, wie dies auch im folgenden versucht wird.

. Der Lehrstoff!.
a) Verkaufskunde (i. e. S.).

Die Stellung des Verkdufers in der Wirtschaft. Eignung des
Verkaufers fiir seinen Beruf. Der Lehrling, seine Rechte und
Pflichten (Krankenkasse).

Das Verhiltnis des Verkdufers zur Firma und deren Personen.

Anforderungen, die an einen Verkaufer zu stellen sind: All-
gemeine Bildung, Korperpflege, Kleidung, Wasche, Warenkenntnis.

Die Verkaufskunst. BegriiBung des Kunden. Fragen nach den
Wiinschen. Bedienung mehrerer Kéaufer. Kinder, einfache Leute
und Dienstboten als Kaufer. Empfehlung von Waren. Allgemeine
Gespriche wiahrend des Verkaufens; Behandlung unentschlossener
und neu zugezogener Kunden, Besorgung fehlender Waren, be-
dingte Empfehlung anderer Geschifte, Umtausch von gekauften
Waren, Entgegennahme von Beschwerden. B

Der Barverkauf. Zug-um-Zug-Kauf.

Der Verkaufsraum. Firmenschild. Namensaufschrift des In-
habers. Das Schaufenster im allgemeinen. Das Innere des Verkaufs-
raumes: Sauberkeit, Schutz der Waren vor dem Beriihren durch
die Kundschaft, Preisangaben an den Waren, Stiithle fiir die Kunden.

1 Auch fiir dieses Fachgebiet soll hier von einer logischen und methodischen
Darstellung abgesehen werden. Es geniigt fiir den Zweck der vorliegenden Ab-
handlung, den Lehrstoff schlagwortartig zu kennzeichnen.

Péschl, Verkaufsschule. 2
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Die Kundschaft. Die Arten der Kunden. Der Empfang. Die
Anredeformen. Das besondere Verkaufsgespriach. Abschluf3 des
Verkaufs.

Verkauf auBler dem Hause (am Orte). Kundschaftsbestellungen
durch den Fernsprecher. Lieferung der Waren durch Boten.
Rechnung mit angehangter Quittung. Berechtigung der Boten
zur Empfangnahme von Zahlungen. Der Fernsprecher.

Unlauterer Wettbewerb.

Der Kassenzettel. Das Verpacken und die Bezahlung der Ware.

Glatter Ablauf und Stoérung im Verkauf. Hinweis auf &hnliche,
anders geartete und nicht gewiinschte Waren. Beschwerden und
Umtausch. Bedienung mehrerer Kunden. Unschliissige Kunden.
Sonstige schwieriger zu behandelnde Kundentypen. Nebenarbeiten
des Verkaufers in verkaufslosen Zeiten. ,

Pflichten des Verkaufers: Ubergabe der Ware (Erfiillungs-
ort), Eigentumsbeschaffung. Verzug des Kéufers. Pflichten des
Kéaufers: Abnahme der Ware, Untersuchung, Form und Inhalt
der Miangelriige, Aufbewahrung der zur Verfiigung gestellten Ware.
Haftung des Verkaufers fiir Gewichtsméngel (Nachlieferung, Ab-
ziige, Gutschrift oder Riickzahlung des entsprechenden Betrages).

Beschwerden wegen der Beschaffenheit der Ware. Die Be-
schwerde wird angenommen und ein Preisnachlafl gewédhrt. Be-
schwerde wegen nicht richtigen Gewichts wird anerkannt.

b) Verkaufsbetriebslehre.

Der Einkauf von Waren. Einholung allgemeiner und bestimmter
Preisangaben durch Fernsprecher, Postkarte bzw. Brief. Preisliste.
Bemustertes Angebot.

Bestellung von Waren durch Postkarte, Brief oder Kilbrief
unter Bezugnahme auf Preislisten und bemusterte Angebote.
AbschluB des Kaufs. Vertragserfilllung. Lieferung mittels Post-
pakets und als einfache Bahnfracht, als Schiffsgut. Versicherungen.
Lieferungsanzeige mit Rechnung. Eingang der Ware. Bestitigung
des Warenempfanges. Méngelriige. Zahlung durch Postanweisung
und durch Zahlkarte (Empfangsbestitigung). Auszeichnung der
Ware.

Postalische Bestimmungen iiber Paketsendungen (Verpackung,
Aufschrift, Grofle, Inhalt) und Postanweisungen im Inlande. Be-
stimmungen iiber einfache Eisenbahnsendungen (Verpackung der
Waren, Bezeichnung, Frachtbrief, Frachtsitze). Allgemeine Be-
lehrung tiber das Post- und Eisenbahnwesen.

Der Verkauf im Fernverkehr. Bemustertes Angebot gegen Ziel.
Telegraphische Bestellung. Briefliche Bestétigung des Telegramms.
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Lieferung der Ware als Eilfracht. Lieferung der Ware durch Kahn.
Lieferungsanzeige mit Faktura. Rechnungsausgleich durch Wert-
brief.

Kredit und Kreditgewshrung. Handelsgebriuche beim Zielkauf.
Das Vertrauen im Geschéftsleben. Eilige Auftriige (Griinde, Form).
Der Telegraph (Einrichtung, Bedeutung, Gebiihren). Notwendig-
keit und Form der Telegrammbestatigung. Beschleunigte Beforde-
rungen (Eilpaket, dringendes Paket). Der Eilfrachtbrief, Sonder-
tarif fiir feuergefahrliche und explosive Stoffe. Inhaltserklarung.
Haftung der Eisenbahn. Das Nachnahmeverfahren bei der Eisen-
bahn. Interesse an der Lieferung. Gebiihren. Geldsendung durch
Wertbrief: Verpackung des Geldes, postalische Bestimmungen
iiber Wertbriefe. Offnen von Wertbriefen.

Kundschaftsbestellung von auBerhalb durch Postkarte mit
Antwort. Lieferung der Ware durch Postnachnahmesendung.

Postalische Bestimmungen iiber die Doppelpostkarte und
Nachnahmesendungen.

Die Ersffnung eines Einzelgeschaftes. Rundschreiben, Zeitungs-
anzeigen. Polizeiliche und steueramtliche Anmeldungen des Ge-
schiftsbetriebs. Bedeutung des Werbewesens fiir den Einzelkauf-
mann: Kosten, Zeitpunkt, Art (Zeitung, Plakate, Preislisten u. dgl.).

Belehrung iiber die Begriffe Vollkaufmann und Minderkaufmann.
Firma und Firmenregister.

Der Kaufmann im Verkehr mit streitsiichtigen Kunden und
siumigen Schuldnern. Zuriickweisung von Beschwerden wegen
Minderbeschaffenheit der Waren. Belehrung iiber die Begutachtung
von Waren, die zur Verfiigung gestellt werden. Annahmeverweige-
rung von Waren, die nicht bestellt sind.

Mahnbriefe verschiedener Art. Postauftrag. Gesuch um ¥rlal
eines Zahlungsbefehls. Klage.

Belehrung tiber den Verzug des Kéufers, die Rechte des Glau-
bigers aus dem Verzuge, den Postauftrag und das gerichtliche Mahn-
verfahren.

Kurze Belehrung iiber das Wesen und die Geschéfte der Banken:
Uberweisungsverkehr, Geldwechselgeschift, Diskontierung von
Wechseln, Scheck, TLombardgeschaft, Effektengeschaft (kurze
Belehrung iiber die verschiedenen Arten der Wertpapiere).

Der Lagerraum. Lage, Anordnung der Vorrate, gesetzliche
Vorschriften fiir die Lagerung bestimmter Waren, Lagerbeaufsich-
tigung.

Die Kundenwerbung. Drucksachen und Zeitungsinserate, die
Werbung durch Bilder, Postkarten, Plakate und Packungen. Das
Schaufenster, der Verkaufsraum und deren Ausschmiickung.

ok
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Farben und Farbenharmonien. Verzierungen, Stoffwerte. Mode
und Stil. , .

Der Geldverkehr. Bargeld. Scheck. Wechsel. Wertpapiere.
Banken und Borsen. o

Art der Firma. Offene Handelsgesellschaft. Stille Gesellschaft.
A.-G., G. m.b. H., Genossenschaft.

Vertreter von Lieferanten im Geschaft. Der Reisende, Agent,
Kommissionar.

Handelsbeschrinkungen. Monopole. Kartelle. Konzerne. Trusts.

Schutz des Eigentums. Patente, Musterschutz. Gesetz gegen
unlauteren Wettbewerb.

Konkurs. Geschiftsaufsicht.

Die rechtliche Stellung des Verkéiufers. Angestelltenvertrag.
Geschéftsordnung. Zeugnis. Kaution. Kiindigung. Stellenwechsel.

Angestelltenversicherung. Invalidenversicherung. Unfallver-
sicherung. Unfallverhiitung. Erwerbslosenfiirsorge. Betriebs-
rategesetz. Arbeitsgerichte.

Die dibrigen Fachgebiete.

Die iibrigen Fachgebiete decken sich in der Hauptsache mit
den an den meisten Handelsschulen gelehrten Disziplinen. Sie
sind naturgemaf in dem Malle an Umifang einzuschrinken, als die
in den meisten Handelsschulen bisher vernachlissigten Facher
der Warenkunde und Verkaufskunde in den Verkaufsschulen zu
bevorzugen sind.

Die im folgenden (bis S. 24) gegebenen Ausfithrungen werden
deshalb mannigfachen Wandlungen, Erweiterungen und Einschran-
kungen unterworfen werden miissen. Im allgemeinen sind auch
hier- die Anforderungen verhiltnismaBig hoch angenommen (vgl.
Note 1, 8. 7).

3. Kaufminnisches Rechnen.

Lehrziel. Sicherheit in den Ausfithrungen der fiir den Einzel-
handel wichtigsten Berechnungen.

Lehrstoff. Rechnen mit unbenannten Zahlen; die vier Grund-
operationen mit ganzen Zahlen und Dezimalen; Rechnen mit ge-
meinen Briichen, jedoch nur mit ein- oder hochstens zweizifferigen
Zahlern und Nennern, Anwendung der wirklich praktischen Rech-
nungsvorteile bei den vorstehenden Verfahren; Rechnen mit ein-
und mehrnamigen Zahlen; Resolvieren und Reduzieren; Erklirung
des metrischen MaB- und Gewichtssystems.

Schlufirechnung ; welsche Praktik; Kettenrechnung; das Wich-
tigste iiber geometrische Verhaltmsse und Proportionen; einfache
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Regeldetri; Prozentrechnungen; Anwendung auf praktische Ge-
schaftsfalle, z. B. Berechnung von Gewinn, Verlust, Rabatt,
Provision, Gewichtsverlusten usw., Berechnung von Zinsen fiir
Jahre, Monate, Tage, einfache Fille von Mischungsrechnungen.

Das Wichtigste iiber Geld, die Miinzsysteme und Valuten, MaS3-
und Gewichtssysteme in Deutschland, Osterreich, Frankreich,
Ttalien, England und Ruflland im steten Vergleiche mit den ein-
heimischen Verhaltnissen; Vorziige des metrischen Systems;
einfache Warenkalkulationen in eigener und fremder Wahrung;
Abfassung von Noten, Fakturen und Rechnungen in jener Form,
welche in der Praxis bei derartigen Berechnungen vorkommt.

Kontokorrentrechnungen nach allen drei Methoden; die im
Handelsgewerbe {iiblichen Zahlungsmittel: Gold-, Silberwahrung,
Scheidemiinze, Papiergeld, Agio, Postanweisung, Schecks; ge-
schaftliche Anwendung der Girokassen; Wechsel; das Wichtigste
iiber den Verkehr mit Platzwechseln und Devisen (Wechseldiskonto-
rechnung) ; Erklarung des Kursblattes; Ausfiillung der betreffenden
Vordrucke.

Soviel als moglich soll die Benutzung von Formularen den Unter-
richt beleben und vereinfachen.

4. Biirgerkunde
(einschlieBlich Gesetzeskunde).

Lehrstoff. 1. Natiirliche Unterschiede des Menschen. Die ver-
schiedenen Berufe. Fiirsorge des Staates fiir die wirtschaftlich
Schwachen: Invalidenversicherung, Krankenversicherung, Unfall-
versicherung.

Elterliche Gewalt; Vormundschaft; Rechtsfahigkeit; Angestell-
tenversicherung; Gewerbe- und Kaufmannsgericht; private Ver-
sicherungen.

Handlungslehrling und -gehilfe, Prokurist und Handlungs-
bevollmichtigter im allgemeinen.

2. Verfassung des Deutschen Reiches und dessen Léander.

3. Die polizeiliche Anmeldung des Betriebes.

Die Polizei: Zweck, Arten, Polizeiverfiigungen, die kommunale
Verwaltung, die Verwaltungsbehorden der Gliedstaaten.

4. (esetzgebung.

Reichsgesetze und Landesgesetze. Das Zustandekommen der
ersteren.

5. Die deutsche Gerichtsverfassung. Das ZivilprozeBverfahren.
Das Strafprozefverfahren.

6. Das Recht des Kaufmanns.
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Allgemeine Belehrung iiber die verschiedenen Handelsgesell-
schaften. Einiges aus dem Gesetz iiber unlauteren Wetthewerb
und aus dem Gesetz zum Schutze der Warenbezeichnungen.
Einige wichtige Bestimmungen der Konkursordnung.

7. Anleihen.

Die staatlichen und kommunalen Anleihen. Die Deckung des
Geldbedarfs der Gemeinden und Staaten durch Steuern.

8. Hintragung der Firma ins Handelsregister.

Offentliche Register: Handelsregister, Genossenschaftsregister,
Vereinsregister, Standesamtsregister, das Grundbuch.

9. Allgemeines ‘iiber Zolle.

5. Deutsche Sprache.

Lehrziel. Klares Verstdndnis von Mitteilungen in der Mutter-
sprache. Gelaufiges, ausdrucksvolles Lesen der Druck- und Hand-
schrift.  Sicherheit im miindlichen und schriftlichen Ausdruck.
Redegewandtheit.

Lehrstoff. Gelaufiges und sinnreiches Lesen; Wort- und Sach-
erklarung, miindliche Wiedergabe des Gelesenen; orthographische
Ubungen ahnlich lautender sowie der im Geschéftsstile oft vor-
kommenden Fremdworter; der erweiterte einfache Satz; der zu-
sammengesetzte Satz; simtliche Redeteile; Ubungen in der Wort-
bildung; schriftliche Wiedergabe gehorter und gelesener Erzahlun-
gen einfachen Inhalts; Abfassung von einfachen Privatbriefen auf
Grund von Dispositionen (Einleitung, Ausfiihrung, SchiuB);
Redetibungen.

Bei der Bearbeitung dieses Lehrstoffes soll so weit als moglich
auf die tibrigen Lehrfacher (Warenkunde, Verkaufskunde, Kauf-
ménnisches Rechnen, Biirgerkunde) Riicksicht genommen werden.
Vor allem ist der Schiiler zu befahigen, einfache und schwierige
Geschéiftsfille, zu deren Beurteilung die verschiedenen Fachgebiete
beitragen konnen, einwandfrei (z. B. in Form von Berichten und
Meldungen an die Geschaftsleitung) zur Darstellung zu bringen.

6.—9. Weitere Unterrichtsficher.

Sofern die Gestaltung des Lehrplanes die Aufnabhme weiterer
Lehrstunden erlaubt, sind von anderen kaufméinnischen Lehr-
fachern noch die folgendenr unter 6.—9. genannten aufzunehmen.
In deni Mafe als einige schon oben (z. B. unter Verkaufskunde und
Verkaufsbetriebslehre) genannte Teilgebiete sich wiederholen, sind
sie nur einmal, und zwar unter den noch zu nennenden Fachgebieten
und unter Entlastung der vorher genannten zu behandeln.
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6. Buchhaltung.

Lehrziel. Theoretische und praktische Bekanntschaft mit den
verschiedenen Methoden, die Biicher kleinerer Warengeschéfte in
kaufmannischer Art zu fiihren.

Lehrstoff. I. Einfache Buchfiithrung, auf die Preisberechnung der
Waren bezogen. a) Theorie: Zwecke der Buchfithrung; die wichtig-
sten Paragraphen des Handelsgesetzbuches, die sich auf die Fiih-
rung kaufméannischer Biicher beziehen; Erklirung der technischen
Ausdriicke; FEinrichtung der Prima-Nota, des Kassabuches, des
Hauptbuches, des Inventarbuches; b) Praktische Durchfiithrung
eines einmonatigen Geschaftsganges fiir ein Einzelhandelsgeschift
in den vier angegebenen Biichern.

II. Doppelte Buchfithrung, bezogen auf Preis und Mengenver-
rechnung der Waren. a) Theorie: Charakter und Wert dieser Buch-
fithrung; b) Einrichtung fir ein Engrosgeschift in Verbindung mit
einem Einzelhandelsgeschaft.

7. Schriftwechsel und andere Biiroarbeiten.

Lehrziel. Fertigkeit in der Ausfithrung der meist vorkommenden
Kontorarbeiten eines einfacheren Warengeschéaftes.

Lehrstoff. I. Einleitung iiber den kaufménnischen Briefstil.
Form der Briefe, Behandlung ein- und ausgehender Briefe im all-
gemeinen. Spezielle Behandlung folgender Briefgattungen: Zirku-
lare, Briefe mit Auftriagen iiber Kauf, Verkauf oder Bestellung von
Waren; Fakturenbriefe; Briefe iiber Warenbeméngelung; Wider-
ruf von Kaufauftrigen; verschiedene Bescheinigungen, wie Emp-
fangsscheine, Lieferschein mit Gegenschein, Schuldscheine, Quit-
tungen, Kreditbriefe. — Abfassung von Telegrammen.

IT1. Frachtbriefe, Warenerklirungen (fiir die Zollbehandlung);
Offerte; Empfehlungsschreiben; Erkundigungsschreiben; Mahn-
briefe ; Briefe iiber Kontokorrente ; Briefe in Wechselangelegenheiten
(Tratten- und Rimessenbriefe); Vollmachten; Reverse; einfache
Mietvertrége; einfache Eingaben an Behorden, z. B. Anmeldung
einer Firma behufs Eintragung ins Handelsregister, Anzeige des
Ein- und Austritts eines Gesellschafters usw. (derartige Eingaben
sind jedoch nur so weit zu behandeln, dal die Schiiler einen Ein-
blick in die Sache bekommen). Behandlung abgehender Briefe
(Kopieren, Registrieren, Falten). Briefumschlige (Form, Grofle,
Aufschrift). Behandlung eingehender Briefe (Offnen, Ablegen,
Briefordner). Aufbewahrungspflicht fiir Briefe. Postalische Bestim-
mungen tiber Inlandspostkarten, -briefe, -eilbriefe, iiber Einschreib-
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sendungen (Riickschein), iiber Drucksachen, Warenproben und
Geschiftspapiere. Schriftwechsel im Postscheck- und Postiiber-

weisungsverkehr.

8. Handels- und Wechselkunde.

Bedeutung des Handels fiir die Menschheit. Bedeutung des
Kaufmanns als Kulturtrager. Arten des Handels.

Lehrziel. Kenntnis der wichtigsten Verhéltnisse und Einrich-
tungen, welche beim Handel in Betracht kommen. Erklirung der
fir die praktischen Bediirfnisse des Kaufmannes unentbehrlichen
Teile aus der Wechselkunde in Verbindung mit praktischen Ge-
schaftsfallen.

Lehrstoff. I. Handelskunde: Die Grundbegriffe iiber den
Handel im allgemeinen und dessen Gliederung. Kurze Charakteri-
stik von Staatsmonopolen, Patent- und Markenschutz. — Firma,
Prokura, Handelsgesellschaft. Gesetzliche Bestimmungen iiber
Kauf, Verkauf, Zoll, Spedition. — Das Allernotwendigste iiber die
Effektengeschéfte.

IT. Wechselkunde: Begriff und Einteilung des Wechsels:
Wechselfahigkeit; die wesentlichen Erfordernisse eines Wechsels;
der Wechselstempel; falsche Wechsel; das Giro; die Akzeptation;
die Zahlung; der Protest; RegreB; praktische Ubungen an For-
mularen und Arbeiten mit Wechseln in der Buchfithrung. Verlorene
Wechsel, Wechselklage.

Messen und Mérkte. — Die Borse. — Handelskammern und
Kammern fiir Handelssachen. Detaillistenkammer, Kleinhandels-
kammer. — Handelsvertrage. — Konsulate. — Aligemeines iiber

Handelsschiffahrt (Nationalitdt, Flaggenrecht, die deutsche See-
warte, Schiffahrtszeichen, Schiffsvermessung, Seemannsimter).
Die deutsche Kriegsflotte.

Beschrankungen des Handels.

Kurze Belehrung iiber Ein- und Ausfuhrverbote. Monopole,
Kartelle, Trusts, Syndikate; iiber Patente, Muster- und Marken-
schutz. Allgemeines iiber Zolle, die verschiedenen Arten der Zslle,

Zollgebiet, Zollgrenze.
9. Fertigkeiten.

Zum Schluf} seien noch die Fertigkeiten genannt, die der Ver-
kaufsschiiler bei Bedarf in der Verkaufsschule noch erlernen muf:
Schonschreiben, Kurzschrift, Dekorations- und Zierschriften, Ma-
schinenschreiben.
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C. Wie viele Stunden sind den einzelnen Lehrfichern
in der Verkaufsschule zuzuweisen?

1. Allgemeines.

Im vorigen Abschnitte sind die einzelnen Fachgebiete nach
Umfang und Inhalt etwa in der Reihenfolge der Wichtigkeit fiir die
Verkaufsschule dargelegt worden. Es erhebt sich nunmehr die Frage,
wie diese relative Wichtigkeit ziffernméfBig ausgedriickt werden soll,
oder mit anderen Worten, wie viele Stunden den einzelnen Fachern
einzurdumen sind.

Diese sehr schwierige Frage wird wohl stets verschieden be-
antwortet werden, je nachdem man die Wichtigkeit der einzelnen
Facher beurteilt. Und diese Beurteilung ist wieder abhingig von
der Wertschatzung der Fachgebiete fiir den Verkiduferberuf iiber-
haupt. Da hierbei noch értliche Verhaltnisse, das Lebensalter, der
Bildungsgrad der Schiiler u. a. m. zu beriicksichtigen sind, so ist
eine fiir alle Falle giiltige Beantwortung der Frage wohl unméglich.
Ahnliches wie fiir die relative gilt fiir die absolute Festsetzung der
Stundenzahl, wenn auch diese aus naheliegenden Griinden stets
eine Abgrenzung erfahren muB.

Unter Wahrung der durch die Verhéltnisse im einzelnen be-
dingten Freiheit wird etwa angenommen werden konnen, daf die
Halfte der verfiigbaren Stunden auf die Fécher entfallen sollte,
die dem besonderen Hauptinhalt des Verkduferberufes zu dienen
haben, wihrend die andere Halfte etwa den allgemeinen kauf-
ménnischen und biirgerkundlichen Disziplinen und der Pflege der
Muttersprache zu widmen sind. Wenn man noch in der Verkaufs-
kunde i. w. S. (wie oben S. 18ff. dargelegt) einen erheblichen Teil
allgemeinen kaufménnischen Wissens (insbesondere aus der Ver-
kaufsbetriebslehre) unterbringen kann, so diirfte sich etwa das
Verhédltnis 5: 3 ergeben, und zwar: ’

Warenkunde und | , 3 die tibrigen kaufménnischen und
Verkaufskunde o allgemeinen Fécher zusammen.

2. Die Verkaufsschule als Berufs- oder Fortbildungsschule.

Nimmt man die verfiighare Stundenzahl an den Verkaufs-
schulen (Berufsschulen, die gewohnlich an zwei Halbtagen Unter-
richt erteilen) mit 8 an, so sind die obigen Zahlen gleichzeitig als
absolute Stundenwerte gelten zu lassen und entsprechend der
weiteren Wichtigkeit der Fiacher zu verteilen, und zwar auf:
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Warenkunde . . . . . . .. 3 Wochenstunden
Verkaufskunde . . . . . . . 2 '
Kaufminnisches Rechnen . . 1 Wochenstunde
Biirgerkunde. . . . . . .. 1 .
Deutsche Sprache . . . . . 1 2

Wer sich im groflen und ganzen dieser Beurteilung anzuschliefen
vermag, wird auch auf &hnlicher Grundlage den Forderungen
weiterer Fécher unter Beriicksichtigung besonderer Verhaltnisse
(durch erhohte Stundenzahl, weitere Gliederung usw.) Rechnung
zu tragen vermogen?.

In der Tat sind die meisten fiir Verkduferinnenklassen bewahr-
ten Lehrpline auf dieses Grundschema zuriickzufithren, wenn auch
die ortlichen Verhaltnisse gewisse Abweichungen, Erweiterungen
einzelner Facher, insbesondere in der Richtung der praktischen
Betétigung ergeben haben. Vielleicht diirfte es sich doch noch
haufiger empfehlen, die ,,Warenkunde‘ mehr zu betonen und in
ihr System manches einzufiigen, was als selbstdndiges Teilgebiet
auch unter anderem Namen gelehrt wird.

3. Die Verkaufsschule als Vorschule.

Ferner wird es unschwer moglich sein, eine &éhnliche Beurteilung
auch auf die Verkaufsschulen (Vorschulen) auszudehnen, dié eine
besonders reiche Gliederung ihres Planes aufweisen sollen, um allen
Anspriichen des Kleinhandels wie auch den allgemeinen kaufmén-
nischen Bildungsbediirfnissen gentigen zu koénnen.

a) Verkaufsschule mit einjahrigem Lehrgang.
Beispielsweise wiirde etwa eine auf 1 Jahr berechnete Verkaufs-
schule mit 25 Wochenstunden die nebenstehende Gruppierung des
Unterrichts vornehmen kénnen.

b) Verkaufsschule mit zweijahrigem Lehrgang.

Fiir die Verkaufsschule mit zweijahrigem Lehrgang wird natur-
gemif eine Verdoppelung des Lehrstoffs in Frage kommen. Immer-
hin diirfte es sich empfehlen, eine kleine Verschiebung der Stunden
eintreten zu lassen, um auch weitere Grundlagen zu vertiefen und
die Anwendungen zu bereichern.

Es diurfte etwa die nebenstehende Gliederung in Betracht
kommen.

1 Vgl. den ,,Lehrplan der Handelsbetriebsschule’ von Hermann Tietz,
Berlin SW, Leipziger StraBle. Hierbei sind 9 Wochenstunden vorgesehen, die
sich auf 6 Halbjahre verteilen. Die Warenkunde wird teils unter diesem Namen,
teils mit Verkaufskunde und Handelskunde, als Berufs- und Gemeinschaftskunde,
teils als ,,hauswirtschaftliche Fachkunde®, zusammen 5—8 Stunden in der Woche
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Lehrplan der Verkaufsschule mit einjidhrigem Lehrgang!.
a) Fachkundlicher Unterricht:
1. Warenkunde. . . . . . ' . . 6 Wochenstunden
(hlerunterWarengeographle etwal Stunde in derWoche)
2. Verkaufskunde (i.e.8). . . . .. . . . ... . 3
(Berufskunde)
3. Verkaufsbetriebslehre mit Schriftwechsellehre . .
b) Allgemeine, besondere, insbesondere auch kaufménnische
Facher:
4. Kaufméannisches Rechnen . . . . .
5. Buchhaltung. . . . . . . . . ..
6. Biirger- und Lebenskunde
7. Deutsche Sprache . . .
¢) Fertigkeiten:
8. Kurzschrift . . . . . . . .. .. ..
9. Dekorationslehre (und DekoratlonSSchnft)
d) 10. Besichtigungen zu a) . . .. ..
Vorbesprechungen hierzu . . . . . . .

DO DO = W [
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Zusammen: 25 Wochenstunden

Lehrplan der Verkaufsschule mit zweijahrigem Lehrgang?.

Die Lehrgegenstiande und deren wochentliche Stundenzahl

Lehrgegenstand ‘ 1. Klasse ‘ 2. Klasse ‘lZusammen
a) Fachkundlicher Unterricht: l
1. Warenkunde . . . . . . e e e . 5 5 10
mit Warengeographie e — 1 1
2. Wirtschaftsgeographie . . . . . . . . 1 — 1
3. Verkaufskunde . . . . . .. . 2 3 5
4. Verkaufsbetriebslehre 3 2 5
b) Allgemeine Fécher:
5. Kaufminnisches Rechnen 2 2 4
6. Buchhaltung . . . . . . . 1 1 2
7. Statistik . . . . . ... 1 1 2
8. Biirgerkunde . . . ... . 1 1 2
9. Lebenskunde . . . . . .. 1 1 2
10. Deutsche Sprache . . . . 2 2 4
c) Fertigkeiten:
11. Kurzschrift . . . . . . . 1 1 2
12. Maschinenschreiben . 1 1 2
13. Dekorationslehre und Dekoratlonsschrlft 2 2 4
d) 14. Besichtigungen zu a) 1 1 2
Vorbesprechungen hierzu . 1 1 2
Zusammen: 25 25 50

unterrichtet. Rechnen und Buchfithrung sind mit Recht auf zusammen 1 bis
3 Stunden in der Woche beschrankt.

1 Vgl. Rasch: Die Verkduferinnenschule (Vorschule), ein schultechnischer
Versuch, in den Veroffentlichungen des Deutschen Verbandes fiir das kaufménni-
sche Bildungswesen Bd. 69, S.176ff. Braunschweig 1928. Man beachte, daf
der hier vorgeschlagene Entwurf hauptsichlich durch die stérkere Betonung
der Warenkunde und Verkaufskunde gekennzeichnet ist.

2 Vgl. Note 1.
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4. Die hohere Verkaufsschule (Verkaufsoberschule).

Wie die im vorstehenden (S. 26 u. 27) behandelten Typen der
Verkaufsschulen den alteren Schwestern, den Handelsschulen, ent-
sprechen, so verlangt auch die hohere Handelsschule einen ihr
gleich gearteten Vertreter auf dem Gebiete des Verkaufsunterrichts.
Ohne den noch in FluBl befindlichen Planen der Wirtschaftsober-
schulen vorgreifen zu wollen, soll im folgenden nur der Vollstandig-
keit halber ein Entwurf eines Lehrplanes fiir eine hohere Verkaufs-
schule mit dreijahrigem Lehrgang mitgeteilt werden. Ob und
inwieweit fir eine solche Schule Bediirfnis vorliegt, kann nur
im Einvernehmen mit dem Einzelhandel entschieden werden
(vgl. S. 6).

Zweifellos wiren aber fiir eine Verkaufsoberschule Lehrziel und
Lehrinhalt noch wesentlich iiber das Mall zu steigern, das die vor-
hergeheriden Typen der Verkaufsschulen zu erfiillen haben. Sodann
miilten die insbesondere auch der Allgemeinbildung dienenden
Grundlagen wesentlich erweitert werden, da doch ein Bildungsgrad
erreicht werden soll, der dem des Abiturienten einer héheren
Schule im allgemeinen gleichkommt.

Entwurf eines Lehrplanes fiir eine héhere Verkaufsschule.

Die Lehrgegenstinde und deren wochentliche Stundenzahl

Lehrgegenstand OIIt UIt - orn

. Religionslehre . . . . . . . . . . . ..
. Deutsche Sprache . . . . . . . . . ..
. Geschichte und Biirgerkunde . . . . . .
Franzosische Sprache . . . . . . . . . .
Englische Sprache . . . . . . . . . ..
Erdkunde . . . . . . . .. . oL,
. Volkswirtschaftslehre . . . . . . . . . .
Betriebswirtschaftslehre . . . . . . . . .
. Buchhaltung und Bilanzlehre . . . . . .
. Staatsbiirger- und Gesetzeskunde .
. Physik . . . . .. e e e
. Chemle (Stoffkunde) . . . . . . . . ..
. Warenkunde . . . . . . . . . .. . ..
. Psychologie . . . . . . . . . . .. ..
. Verkaufspsycholome und Verkaufskunde .
. Kurzschrift und Maschinenschrift .

. Turnen . . . . . .

e ot i ol ke
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Zusammen :

1 Entsprechend den Bezeichnungen der letzten Schulklassen der hoheren
Schulen bedeuten auch hier O II Obersekunda, U I Unterprima, O I Ober-
prima. Vorbedingung fiir die Aufnahme der Schiiler ist deren Reife fiir Ober-
sekunda.
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Unter Beriicksichtigung all dieser Umstinde wiirde etwa vor-
stehender Entwurf! die Grundlage weiterer Beratungen bilden
konnen.

5. Die Handelshochschule.

Im Hinblick darauf, daB die Handelshochschule die hochste
Form des kaufménnischen Bildungswesens darstellt, fallt ihr auch
die Aufgabe zu, die fiir den Einzelhandel wichtigen Teilgebiete des
Verkaufswesens in akademischer Form zu pflegen. Wie der Studien-
plan der Handelshochschule in gewisser Hinsicht die Kronung der
Lehrplane der iibrigen kaufménnischen Lehranstalten darstellt,
so darf von ihr auch verlangt werden, dal} sie neben den allgemein
bildenden, vor allem kaufménnischen Fichern, insbesondere die
fir den Einzelhandel wichtigen Teilgebiete des hoheren verkaufs-
kundlichen Unterrichts, in erster Linie wieder die Warenkunde
und die Verkaufspsychologie sorgsam pflegt. Wie aus den Vor-
lesungsverzeichnissen der Handelshochschulen hervorgeht, ist dies
jedoch nur in durchaus ungeniigendem Mafe der Fall. Mit
Ausnahme der Grundlagen (Physik, Chemie, Psychologie) werden
die fundamental wichtigen angewandten Gebiete (Warenkunde,
Verkaufspsychologie und Werbelehre) nur gelegentlich, an keiner
Handelshochschule aber zusammenfassend und ausreichend ge-
pflegt.

Im Studienplan der Handelshochschule miissen vor allem
folgende Féacher vertreten sein, deren sorgsame Pflege durch Lehre
und Forschung gewéahrleistet sein miilite:

Warenkunde des GroBhandels,
‘Warenkunde des Einzelhandels,
Verkautspsychologie,
Werbelehre.

ZweckmiBig ist der Lehrstoff iiber einen groBeren Teil der
Studienzeit auszudehnen, wobei fiir das wichtigste Fach, die Waren-
kunde, etwa folgende Gliederung angebracht wire:

1 Vgl. hierzu den Lehrplan der Oberhandelsschule Freiburg i. Br. Auch ab-
gedruckt in den Veroffentlichungen des Deutschen Verbandes fiir das kaufméin-
nische Bildungswesen Bd. 69, S. 100ff. Braunschweig 1928. Ein Vergleich beider
Plane ergibt, daB die Verkaufsoberschule auBler den Fachern der Oberhandels-
schule noch ,,Psychologie’ und ,, Verkaufskunde‘ enthilt, dann weiter die ,, Waren-
kunde® besonders pflegt und zur Einfilhrung ,,Physik® und ,,Stoffkunde® auf-
genommen sind. Da an der Dreijihrigkeit des Unterrichts festgehalten werden
muBte, war eine gewisse Einschrinkung der iibrigen Ficher der Oberhandels-
schule nicht zu umgehen.
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"Warenkunde des GroBhandels.

I. Teil: Mineralkohlen. KErdol. Eisen. Die tibrigen Metalle.

II. Teil: Nutzsteine. Anorganisch-chemische Produkte (ein-
schliefllich Glas- und Tonwaren).

III. Teil: Kohlenhydrate. Ole, Fette und Wachse. Die Nah-
rungsmittel aus dem Pflanzen- und Tierreich.

IV. Teil: Textilien.

V. Teil: Drogen und organische Rohstoffe (soweit in anderen
Abschnitten nicht enthalten).

VI. Teil: Papier und Kunststoffe aller Art.

Die Warenkunde des Einzelhandels ist nach den S. 8—14
genannten Wirtschaftsgruppen zur Darstellung zu bringen.

Zur Pflege dieser Fachgebiete sind alle akademisch gebriuch-
lichen Formen heranzuziehen, und zwar

Vorlesungen,

Ubungen (und zwar Laboratoriumsiibungen in chemischen,
physikalischen und mikroskopischen Laboratorien),

Warenpriifungen nach dufleren Merkmalen, schlieBlich das

warenkundliche Seminar (Referate iiber Teilgebiete des
Einzelhandels).

Ubungen zur Verkaufspsychologie und Werbelehre u. a.

Die Verteilung auf Wochenstunden wird entsprechend dem
Turnus zu erfolgen haben, in dem die Wiederholung der einzelnen
Vorlesungen und Ubungen moglich ist. Immerhin werden die Vor-
lesungen wochentlich 2—4—6 Stunden, die einzelnen Ubungen zum
Teil noch mehr Wochenstunden im Semester beanspruchen (vgl.
S.47u. 48). Die Belastung der Studierenden wird dadurch natiirlich
erheblich steigen, aber diejenigen von ihnen werden die Last gerne
tragen, die das Verkaufswesen als Hauptarbeitsgebiet erwiahlt
haben und daher in der Lage sind, die iibrigen, bisher wohl zum Tleil
allzu breit gepflegten Fachgebiete, die man bisher (in volliger Ver-
kennung der Sachlage und der Bediirfnisse des Einzelhandels)
»Kernfacher der Handelshochschule genannt hat, zuriicktreten
zu lassen. Freilich mufl dann auch die Priiffungsordnung eine ent-
sprechende Umgestaltung erfahren, wie spater (s. S. 521ff.) gezeigt
werden wird. :

Fir Diplomkaufleute dieser neuen Richtung miillte eine neue
Priifungsordnung aufgestellt werden, was, wenn Bedarf vorliegt,
keineswegs schwer fallen diirfte. Dringend ist jedoch die Losung
der Lehrerfrage, fiir die im zweiten Hauptteil (S. 36ff.) die erfor-
derlichen Grundlagen und Folgerungen entwickelt werden sollen.



Die Lehrmittel der Verkaufsschule. 31

Dritter Abschnitt.
Die Lehrmittel der Verkaufsschule.

Im folgenden soll eine kurze allgemeine Ubersicht iiber die dem
Verkaufsunterricht dienenden Lehrmittel gegeben werden. Auch
hierbei ist vorwiegend das Fach Warenkunde beriicksichtigt, da-
neben die Verkaufskunde, wéhrend iiber die Lehrmittel der iibrigen
Facher sich besondere Bemerkungen eriibrigen, zumal es in der
Natur der Sache liegt, dafl der warenkundliche Unterricht in seinen
Anspriichen an Lehrmitteln weit tiber die Bediirfnisse der iibrigen
Facher hinausgehen muB.

Der Begriff Lehrmittel i. w. S. umfal?)t alle die dem Lehrer
zu Gebote stehenden Mittel, die geeignet sind, ein klares und mog-
lichst tiefgehendes Versténdnis des Schiilers hervorzurufen. Der
Lehrer hat die Lehrmittel, weise maBhaltend (wobei ein Zuviel im
allgemeinen nichts schadet, ein Zuwenig aber vielfach den Unter-
richt tiberhaupt problematisch macht), stets verfiighar zu halten,
um sie beim Unterrichte nutzbringend zu verwerten. Hochstes Ziel
muf sein, fiir die Ware und ihre Bedeutung fiir den Handel volles
Versténdnis zu erreichen.

Im weitesten Sinne lieBe sich die Gesamtheit der Lehrmittel
etwa folgendermallen gliedern:

1. Das gesprochene Wort:

a) Freier Vortrag (in vielen Teilgebieten nicht zu umgehen);

b) Wechselreden — Fragen und Antworten;

c) Ablesen des Lehrtextes (nur zur Wiederholung und zur Er-
reichung der richtigen Aussprache aller Fremdworter und fremd-
sprachlichen Ausdriicke?), Erklirung des Textes.

2. Das ‘geschriebene und gedruckte Wort:

a) Ausarbeitung des Schiilers, der sich beim Unterricht und
Vortrag Notizen macht, insbesondere die vom Lehrer an die Tafel
gesetzten Worte und Zeichnungen ins Heft (die Kladde) notiert hat;

b) das Lehrbuch (vgl. Literatur S. 64ff.).

3. Das Bild:

a) die Tafelzeichnung, vom Lehrer ausgefiihrt;

b) die Tafeln und Bilder (in Form von Wandtafeln) zur Er-
lauterung der Waren und Vorginge;

1 Es ergibt sich daraus die Notwendigkeit, daB der Verkaufslehrer nicht bloB
grundlegende Kenntnisse im Lateinischen, Englischen und Franzosischen besitzt,
sondern auch die Regeln fiir die Aussprache des Italienischen und Spanischen
beherrscht, sonst ist er nicht imstande, die fremden Ausdriicke so auszusprechen,
wie man das von jedem Gebildeten verlangen kann.
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Abb. 1. Horsaal mit Lehrmitteln fiir den warenkundlichen Unterricht (Mannheim).

Abb. 2. Horsaal mit Lehrmitteln fiir den warenkundlichen Unterricht (Mannheim).
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c¢) das Lichtbild: 1. als Papierkopie, 2. als Stereoskopbild,
3. als Diapositiv in vergréSerter Projektion;

d) das Bewegungsbild (Kinofilm).

4. Der Stoff, der Naturkorper und die Ware:

a) die Warenproben im Original und Muster der verschiedenen
Sorten und Arten. Pflanzen in frischem Zustande und als Herba-
riumsexemplare ;

b) das (verkleinerte) Nachbild der Waren;

Abb. 3. Aufstellung warenkundlicher Sammlungen auf den Gingen (Mannheim).

c) die Handelsformen im Urbilde oder verkleinerte Nach-
bildungen.

d) Zwischenstufen und Abfille der technologischen Entwick-
lung (Stufengénge).

5. Versuche:

a) iliber physikalische Eigenschaften und Vorginge;

b) physiologische Experimente (Sinnenpriifung), Priifung auf
Farbe, Geruch, Geschmack, Befiihlen;

¢) Versuche iiber chemische FEigenschaften und Vorginge;
Versuche an Waren, Warenproben und an Stoffen zur Erlauterung
der wirtschaftlichen Bedeutung.

Pdschl, Verkaufsschule. 3
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6. Modelle und Ubersichten aller Art.

7. Die Wirtschaft selbst.

Fir den Erfolg des Unterrichts ist aber das Vorhandensein
der Lehrmittel schlechthin nicht ausreichend, es muf} auch dafiir
die Gewéahr bestehen, daf3 die Lehrmittel nach Bedarf, d. h. jeder-
zeit dem Lebrer und dem Schiiler zur Verfiigung stehen (vgl. Ab-
bildungen 1 und 2).

Raumliche u. a. Umstinde bedingen oft einen erheblichen
Mangel, namentlich in der gleichzeitigen oder unmittelbar folgenden
Verwendung mehrerer Lehrmittel. Freilich hat man zur Behebung

Abb. 4. Ein Saal der warenkundlichen Sammlungen mit Wand- und Pultschrinken (Mannheim).

dieser Méngel nicht alle Auswege beschritten. Ein Grundstock
der Sammlung, die Waren des Welthandels, sollte jedem Schiiler
einer Verkaufsschule (auch bei einer Handelsschule) jederzeit zur
Betrachtung offenstehen. Vielfach laflt sich eine derartige Samm-
lung auf den oft geniigend erhellten Géngen und Fluren der Schul-
hauser unterbringen. Sorgfiltige Behandlung der Muster, ge-
naueste Beschriftung und ibersichtliche Gliederung sind aller-
dings unerliflliche Voraussetzungen, wenn die Sammlung dauernd
wirkungsvoll bleiben soll. Dies gilt fiir jede Form des kaufméanni-
schen Unterrichts — die Handelshochschule nicht ausgeschlossen.
Bei der vor kurzem vorgenommenen raumlichen Erweiterung der
Handelshochschule in Mannheim hat man diesem Umstand z. B.
dadurch Rechnung getragen, daB man einen groBen Teil der Samm-
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lung auf den Géngen unterbrachte, wie dies in Abb. 3 dargestellt
ist. Nur besonders wertvolle und empfindliche Schaustiicke wurden
in geschlossenen Silen belassen (s. Abb. 4). Es hat sich gezeigt,
dafl diese museumsartige Aufstellung groBen Anklang gefunden
hat, und daB gleichzeitig viele, anderweitig nicht verwendbare
Raume wirksam ausgeniitzt werden konnten.

Wie héufig geschieht noch die Zusammenfassung mehrerer
Schulklassen zu Lichtbilder- und Kinovortrigen! Wie selten wer-
den aber die Vorfithrungen durch geeignete warenkundliche Unter-
weisungen, Vorfithrungen anderer Lehrmittelarten vorbereitet und
erginzt! Und wie selten geschieht eine erschépfende Verwendung
vieler, oft vorhandener, aber nicht erkannter Mittel, bevor die
letztgenannte Stufe der Lehrmittel — die Wirtschaft selbst —
gezeigt wird! Gerade diese wichtigste, lebendigste Form der Lehr-
mittel ist noch lange nicht gewiirdigt, ihre Verwendung sinkt meist
zu einer bloB die Schaulust befriedigenden Besichtigung herab.
Und doch ist gerade eine sorgfialtig vorbereitete und geleitete, im
Unterricht abermals besprochene Exkursion die beste Verbindung
zwischen Schule und Leben!

Daf} viele Lehrmittel fiir die Warenkunde an Verkaufsschulen
wohl auch noch gelegentlich fiir andere Facher verwendet werden
konnen, braucht bei den innigen Beziehungen dieser Facher nicht
besonders betont zu werden.

3%



Zweiter Hauptteil.

Der Verkaufslehrer.

Erster Abschnitt.
Handelslehrer oder Verkaufslehrer?

A. Der Handelslehrer und die Unzulinglichkeit
seiner Ausbildung fiir den Unterricht an
Verkaufsschulen.

Zur Erteilung des kaufméannischen Unterrichts an den kauf-
ménnischen Schulen sind die Handelslehrer berufen, die auf
Grund der bestehenden Priifungsordnungen gepriift sind.

Die neuesten  Priifungsordnungen in Preuflen stammen aus
dem Jahre 1924/251. In anderen Léndern des Reiches sind dhn-
liche Priifungsordnungen erlassen worden, unter denen nur die
z. B. in Baden giiltige? (vom Badischen Ministerium des Kultus
und Unterrichts in Karlsruhe aufgestellte) durch etwas stirkere
Betonung der Warenkunde bemerkenswert ist.

Um zu beurteilen, ob und inwieweit die nach diesen (sonst
nicht unerheblich voneinander abweichenden) Priifungsordnungen
gepriiften Kandidaten eine Befahigung fiir den warenkundlichen
und verkaufskundlichen Unterricht nachweisen, gentigt es, den
§ 3 der Preuflischen Priifungsordnung niher zu betrachten. Dieser
Paragraph lautet?:

1 Die’ Priifungsordnung ist fiir die Universititen in Frankfurt und Koln von
dem Minister fiir Wissenschaft, Kunst- und Volksbildung unter dem 20. Dezember
1924 — UTI 2381 — erlassen worden. Fiir die Handelshochschulen Berlin und
Konigsberg ist sie von dem Minister fiir Handel und Gewerbe erlassen bzw. ge-
nehmigt worden, und zwar am 28. Januar 1925.

2 Verordnung des Badischen Staatsministeriums vom 17. Mai 1922. Die
Ausbildung und Prifung fiir das hohere Lehramt an Handelsschulen. Auch ab-
gedruckt in den Versffentlichungen des Deutschen Verbandes fiir das kaufmén-
nische Bildungswesen Bd. 69, S.83ff. Braunschweig 1928.

3 Die Priifungen fiir Kaufleute an den Universitdten und Handelshochschulen
in PreufBlen. Herausgegeben und erlautert von Dr. O. Benecke. Berlin 1925.
Heft 12 der Weidmannschen Taschenausgaben. Verfiigungen der PreuBischen
Unterrichtsverwaltung.
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,,»Die Priifung erstreckt sich auf fiinf Fiacher. Zwei davon sind
Pilichtfacher, drei Wahlficher.

Die Pilichtfacher sind:

1. Allgemeine Betriebswirtschaftslehre,

2. Padagogik.

Die Wahlfacher konnen nur in Gruppen gewadhlt werden. Zur
Hauptgruppe, der wirtschaftswissenschaftlichen, gehoren:

1. Besondere Betriebswirtschaftslehre (Betriebswirtschafts-
lehre der Banken oder der Industrie oder des Warenhandels), in
besonderen Fiallen Versicherungswesen oder, mit Zustimmung des
Priifungsausschusses, Genossenschaftswesen;

2. Volkswirtschaftslehre (einschlie3lich Finanzwissenschaft) und
die wirtschaftlich wesentlichen Teile der Rechtswissenschaft ein-
schlieflich der Grundziige des offentlichen Rechts.

Zur zweiten Gruppe, der sprachlichen, gehoren:

1. Eine fremde Sprache im Zusammenhange mit der Kultur
ihres Sprachgebietes;

2. eine zweite fremde Sprache, sprachlich-technisch, mit be-
sonderer Beriicksichtigung ihrer wirtschaftlichen Ausdrucksformen
(Handelsbriefwechsel) oder Deutsch oder Wirtschaftsgeographie
oder Wirtschaftsgeschichte und

3. Volkswirtschaftslehre oder Rechtswissenschaft oder Wirt-
schaftsgeographie.

Zur dritten Gruppe, der technologisch-geographischen,
gehoren :

1. Chemie “mit ihren wirtschaftlichen Anwendungsgebieten,

i { insbesondere der chemischen oder physikalischen

2. Physik Technologie.

3. Wirtschaftsgeographie.

Die Kandidaten der dritten Gruppe und diejenigen der zweiten,
die Volkswirtschaftslehre oder Rechtswissenschaft als Priifungsfach
wahlen, haben nachzuweisen, daB sie sich an grundlegenden Vor-
lesungen und Ubungen auf dem nicht gewshlten Gebiet beteiligt
haben. Fiir die Wirtschaftsgeographie hat jeder Kandidat, auch in
der wirtschaftswissenschaftlichen Gruppe, den gleichen Nachweis
zu erbringen, falls dieses Fach nicht in der Priifung vertreten ist.

Die Priifung kann auf Antrag des Kandidaten durch Beschluf3
des Priifungsamtes bis auf drei Fécher, unter denen sich mindestens
zwei Pilichtfacher befinden miissen, beschrinkt werden, wenn der
Kandidat wihrend der letzten beiden Jahre in den Féchern, von
denen er befreit sein will, an einer Hochschule oder vor einer staat-
lichen Priifungsbehorde eine Priifung bestanden hat, in der min-
destens die gleichen Anforderungen gestellt werden. Unter den
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gleichen Voraussetzungen kann auch die freie wissenschaftliche
Arbeit erlassen werden.

Kandidaten, die die wissenschaftliche Priifung fiir das Lehramt
an hoheren Schulen bestanden und in einem der Facher Deutsch,
Geschichte, Erdkunde, Fremdsprache, Mathematik, Physik oder
Chemie die Lehrbefdhigung fiir die Oberstufe erlangt haben, wer-
den zu einer beschrankten Prifung zugelassen, die allgemeine Be-
triebswirtschaftslehre, Padagogik und zwei Ergénzungsficher um-
faBt. Die Erginzungspriifung erstreckt sich in der Chemie und
Physik auf ihre wirtschaftlichen Anwendungsgebiete, insbesondere
auf die Technologie; in den Fremdsprachen auf die wirtschaft-
lichen Verhiltnisse eines Sprachgebiets und die Verkehrssprache
des Handels (Handelsbriefwechsel); in der Wirtschaftsgeographie
auf die Grundziige der Geographie des Menschen und die
Léanderkunde Mitteleuropas und eines anderen wichtigen Erd-
gebiets. AufBlerdem kann eine Ergénzungspriifung im Deutschen
(Berufssprache des Kaufmanns und das fiir die Berufs- und Fach-
schulen wichtige Schrifttum), in den Grundziigen des 6ffentlichen
Rechts, in Wirtschaftsgeschichte und politischer Arithmetik ab-
gelegt werden. Statt der Ergénzungspriifung in zwei Féchern kann
mit Genehmigung des Prifungsausschusses eine volle Priifung in
einem wirtschaftswissenschaftlichen Fache, besonders in Rechts-
und Volkswirtschaftslehre, abgelegt werden.«

Aus diesen Prifungsbestimmungen geht hervor, daf die Kan-
didaten ihre Hauptarbeit in der ersten Gruppe allein, in den iibrigen
Gruppen vorwiegend in wirtschaftlichen oder sprachlichen Fachern
und in Geographie betreiben, dafl hochstens in der dritten Gruppe
ein gewisses Mall von Wissen angewandter Physik und Chemie ver-
langt wird. Dem Wortlaut der Priifungsordnung (und der Pflege
dieser Féacher an den in Betracht kommenden Hochschulen) zufolge
geht aber dieses Wissen, das der Handelslehrer fiir den warenkund-
lichen Unterricht notig hat, nicht erheblich iiber die Grundlagen
hinaus. Eine systematische Unterweisung in den hauptsichlichsten
Gebieten der Warenkunde (Metalle, Nahrungsmittel, Textilien)
fehlt meistens vollig, Kenntnisse dariiber werden in der Priifung
kaum gefordert.

Es kann also wohl kein Zweifel sein, dal dies der Grund ist,
weshalb die in den beiden ersten Gruppen (der wirtschaftswissen-
schaftlichen und sprachlichen) gepriiften Handelslehrer fiir den
Unterricht in Warenkunde an Handelsschulen so gut wie gar keine,
die in der dritten Gruppe gepriiften auch nur unzuléngliche Kennt-
nisse mithringen. Und sind die Kenntnisse fiir Handelsschulen un-
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zuldnglich, in wieviel hoherem MaBe mufl dies erst fiir Verkaufs-
schulen der Fall sein, wo (wie im I. Hauptteil S. 7—16 gezeigt) die
Warenkunde des Einzelhandels einen breiten Raum einzunehmen
hat!

B. Wie sind die Mif}stiinde zu beseitigen ?

Um die vorhandenen, bereits im Vorwort kurz gekennzeichneten
Liicken und MiBsténde zu beseitigen, ist eine stirkere Pflege des
Faches Warenkunde (und analog auch des Faches Verkaufskunde)
an den Hochschulen, also eine bessere Unterweisung der Kandidaten
in diesen Féchern vonnéten.

Dies kann erfolgreich nur geschehen, wenn durch die be-
stehenden Studienpline und Prifungsordnungen die Grundlagen
fiir eine derartige Ausbildung geschaffen werden. Das Fach Waren-
kunde wurde bisher nur selten gelehrt und gepriift (bisher war es nur
in Mannheim, fortan wird es auch in Koénigsberg der Fall sein).
Die an anderen Stellen bestehende Priifung in Physik und Chemie
mit ihren wichtigsten Anwendungen der chemischen und physika-
lischen Technologie ist ihrem Zwecke nach sowohl fiir Physiker
und Chemiker vollig unzulénglich, nicht minder aber auch fiir den
Warenhandel, vor allem weil die fiir die Warenwirtschaft bedeut-
samen Gebiete (Nahrungsmittel, Textilien, Haushaltwaren) gar
nicht oder nur unvollkommen gelehrt werden.

Nur durch bevorzugte Pflege des Faches und eingehende Dar-
stellung der bisher vernachlassigten Gebiete ist ein Erfolg zu er-
warten. Durch Fortsetzung der bisher geleisteten Arbeit ist die
Schaffung einer Warenkunde fiir den Einzelhandel herbeizufiihren,
die allen, auch den hochstgespannten Anforderungen gerecht
werden muf3. Wenn diese Hoffnung in Erfiilllung gehen wird und
an verschiedenen Hochschulen die verschiedenen Gebiete der
Warenkunde des Einzelhandels durch Forschung -erschlossen
sind (was allerdings Jahre dauern wird), ist ein Material zu er-
hoffen, das dem Einzelhandel direkt dienstbar sein, aber auch die
Mboglichkeit schaffen wird, alle Forderungen betreffs der Ausbildung
der Lehrkrafte usw. zu erfiillen.

Wenn also die mangelhafte Ausbildung der Lehrkrifte erst
allméhlich beseitigt werden kann, so ist in der Zwischenzeit durch
Schaffung semesterlicher Kurse (durch 3—4 Monate), den im
Beruf Stehenden Gelegenheit zur Fortbildung zu geben®.

Wo auch das nicht moglich ist, ist zur ultima ratio, dem Selbst-
unterricht zu greifen, der mangels entsprechender Anschaulichkeit

1 Das Institut fiir Warenkunde an der Handelshochschule Mannheim hat in
den Jahren 1927 und 1928 zweiwdchige Ferienkurse in Textilkunde veranstaltet.
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nicht iberall die richtigen Vorstellungen vermitteln kann und
daher nur als dullerster Notbehelf gelten darf. Immerhin kann
jeder durch sorgsames Studium der einschligigen Literatur (s. auch
S. 65ff. Literatur fiir die Hand des Lehrers) die Uberzeugung ge-
winnen, dall das eigentliche Wesen der Ware in dem stofflichen
Bestand begriindet ist, dal andere Beziehungen, selbst zur Erde
und zur Wirtschaft, erst in zweiter Linie in Betracht kommen.

Aus diesem Grunde kann auch die an Handelsschulen leider noch
vielfach bestehende Angliederung an die Wirtschaftsgeographie
nicht gebilligt werden. Mit gleichem oder nicht viel geringerem
Recht lieBe sich die Warenkunde an Handelskunde, Volkswirt-
schaftslehre, Biirgerkunde usw. anschlieen, ohne dafl fiir eine die-
ser Auffassungen sich stichhaltige Griinde anfithren lieBen. Aber
der beliebte Anschluff an die Wirtschaftsgeographie erweckt die
falsche Vorstellung, als ob die Erdgebundenheit der Waren fiir
deren Verstindnis maBgebend sein miisse. Dies ist aber eine recht
einseitige, man moéchte im Hinblick auf die vielen Zufille, die den
Menschen beeinflussen, fast sagen dilettantische Auffassung.
Nur die stoffliche Ergriindung der Ware kann zu einem
Verstandnis fiir sie fithren. Wenn fiir den Einzelhandel neben
der technologischen noch die wirtschaftsgeographische Erorterung
von Belang ist, so kann es sich nur um ein kleines Teilgebiet der
Wirtschaftsgeographie handeln. Denn die letztere ist nicht so sehr
als Voraussetzung, sondern vielmehr nur zur Kennzeichnung der
Ware als des Produktes eines bestimmten Landes, Gebietes, einer
Stadt und schliefllich einer Firma wichtig. Nur die letztgenannten
Angaben, die zusammenfassend als Warengeographie mit
Firmenkunde bezeichnet werden kénnten, kommen noch als Be-
standteile der Warenkunde fiir den Einzelhandel in Betracht. Die
Warenkunde ist von der Wirtschaftsgeographie an allen Schulen,
wo diese Verbindung noch besteht, abzutrennen und als selbstdndi-
ges Fach weiterzufithren!

C. Der Verkaufslehrer der Zukunft.

Wie der Lehrplan der Handelsschule sich von dem der Verkaufs-
schule unterscheidet, so ist fiir diese nach Bedarf der Handels-
lehrer des alten Schlages durch den Verkaufslehrer der Zukunft
zu ersetzen. Beide stellen Typen von Berufsschullehrern dar. Ihre
Einstellung. ist trotz vieler Ahnlichkeit dem Kern nach ver-
schieden, so daf} im Bildungsgang neben gemeinsamen Grundlagen
doch vor allem die Besonderheiten der Berufsrichtung der Schiiler
ins Auge gefalit werden miissen, was im folgenden geschehen soll.
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Zweiter Abschnitt.

Die Vorbedingungen fiir den Beruf des
Verkaufslehrers'.

A. Allgemeines.

Zur allgemeinen Erorterung der Vorbedingungen fiir den Beruf
des Verkaufslehrers darf man von dem im vorhergehenden gekenn-
zeichneten Normalfall ausgehen, der bei kleineren und mittleren
Schulen vorliegt und dadurch gekennzeichnet ist, da3 der fachliche
und allgemeine Unterricht in einer Hand vereinigt ist.

Uberblickt man die Fiille des Stoffes, den der betreffende Lehrer
zu unterrichten hat (vgl. S. 7—24), so ist das Mal} der Leistungen,
das von ihm verlangt wird, doch recht bedeutend. Bedenkt man
weiterhin, daB die Form des Unterrichts der an den hoheren Schulen
iiblichen entsprechen muf}, daf} die Lehrlinge im Alter von 14 bis
18 (auch bis 20 Jahren) stehen, teilweise eine Bildung auf hoheren
Schulen sich angeeignet haben (eine gute Volksschulbildung, vielfach
Obersekundareife, gelegentlich sogar das Abitur nachweisen), so
mufl man die dem Lehrer zugemutete Leistung noch hoéher ein-
schiatzen. Im Hinblick auf die verschiedenartige Vorbildung der
Lehrlinge und auf die Tatsache, daf der Unterricht auf die Schiiler
mit geringerer Vorbildung eingestellt sein muB,- die besser vor-
gebildeten Schiiler aber auch anregend beschaftigt bleiben miissen,
so ist vom Lehrer ein hohes MaB péadagogischen Geschicks zu
fordern:

Eine befriedigende Lehrtitigkeit dieser Art wird man aber nur
von einem Lehrer erwarten diirfen, der selbst eine reife Personlich-
keit ist und sowohl iiber eine weitreichende Allgemeinbildung als
auch iiber eine griindliche Fachbildung verfiigt.

B. Die drei Bedingungen fiir den Beruf des
Verkaufslehrers.

1. Schon aus diesen Erwigungen heraus wird als erste Vor-
bedingung der Nachweis des Abiturs einer hoheren Schule
zu fordern sein, und zwar diirften die drei Haupttypen der hoheren
Schulen, Oberrealschule, Realgymnasium und Gymnasium, als

1 Die folgenden pidagogischen Ausfithrungen schliefen sich an die Erérte-
rungen an, die der Verfasser gelegentlich durch Schaffung der Grundlagen fiir
den Beruf des Drogistenfachlehrers entwickelt hat. Naheres s. V. Péschl: Der
Drogistenfachlehrer. Verlagsgesellschaft Miller in Eberswalde 1926.
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ziemlich gleichbedeutend gelten. Haben die Absolventen der Real-
schulen den Vorzug der tiefergehenden mathematischen und natur-
wissenschaftlichen Bildung, so ist der Absolvent des Gymnasiums
durch seine humanistische Bildung, durch sprachliche und logische
Schulung nicht minder im Vorteil.

2. Als zweite Vorbedingung ist die im Beruf verbrachte
Lehrzeit, die kaufménnische Praxis, anzusehen. Eine Begriin-
dung dafiir ist schon darin gegeben, dafl derjenige, der Lehrlinge
eines bestimmten Berufes unterrichtet, diesen Beruf auch selbst
kennen muB.

Es ist klar, daB eine griindliche Lehre in der Verkaufs-
praxis notig ist. Wenn man die normale Lehrzeit auf drei Jahre
veranschlagen kann, so ist es billig, daf3 mindestens ein Jahr im
Einzelhandel und hiervon ein halbes Jahr als Verkéufer gefor-
dert werden.

Fiir Kandidaten, die eine besonders giinstige theoretische Vor-
bildung nachweisen, wird im &uBersten Falle eine ErmafBigung
der Lehrzeit auf ein Jahr eintreten diirfen, wovon aber mindestens
ein halbes Jahr auf die Tatigkeit als Verkaufer entfallen muB.
Freilich ist es zur Erzielung eines guten Erfolges der Lehre er-
wiinscht, dafl der Betreffende einen verstdndnisvollen Lehrherrn
findet, der eine den Kenntnissen und Fahigkeiten des Lehrlings —
gute Anlagen dieser Art sind natiirlich immer Voraussetzung —
entsprechende Lehre bietet und ihn von solchen Handlanger-
diensten méglichst verschont, die nur Fronarbeit, nicht aber Schu-
lung bedeuten. Zweifellos mufl Wert darauf gelegt werden, daf
der Lehrling alles nur irgend im Geschiafte Vorkommende mog-
lichst genau erlernt, und es darf wohl die Hoffnung ausgesprochen
werden, dall der befihigte Lehrling, der seinen Beruf wiirdigt,
alles daransetzen wird, um zu lernen, ohne hinter seinen Kollegen,
die nicht an den Lehrerberuf denken, an Fleil, Griindlichkeit und
Sorgfalt — wie auch an kameradschaftlicher Gesinnung — zuriick-
zustehen. KEs kommt doch nicht allein auf die Dauer der Lehrzeit
an, sondern auch auf die Féahigkeiten des Lehrlings und die Art,
wie er sie in den Dienst der Sache stellt, ferner auch auf den Lehr-
herrn, wie er den Lehrling zum Nutzen des Geschaftes und auch
des Verkaufsberufs behandelt.

Wenn irgend moglich, ist jedoch eine Ausdehnung der Lehrzeit
auf tiber ein Jahr zu erstreben, wobei ein Teil wenigstens auch auf
den GrofShandel entfallen sollte.

3. Die dritte Vorbedingung fiir den Verkaufslehrerberuf ist
das Hochschulstudium, dessen Gestaltung die Betrachtung
des folgenden Abschnittes aufzelgen soll.
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Dritter Abschnitt.

Das Hochschulstudium zur Ausbildung des
Verkaufslehrers.

A. Allgemeines.

Im Hinblick auf Form und Art des Unterrichts, auf die Univer-
salitdt des Lehrstoffes sowie auf die Verantwortlichkeit des Berufes
steht aufler Zweifel, daB derjenige, der Verkaufslehrer werden
will, seine Befdhigung hierzu auf der Hochschule erlangen und
vor einer staatlich eingesetzten Kommission nachweisen muB.

Es kimen Universititen, Technische Hochschulen und Handels-
hochschulen in Frage. Da die beiden ersten Typen den handels-
wissenschaftlichen (betriebswissenschaftlichen) Unterricht meist
entweder gar nicht oder nur unvollkommen (hochstens durch einen
hauptamtlichen Dozenten) pflegen, die Handelshochschulen und
die sozial- und wirtschaftswissenschaftlichen Fakultiten in Frank-
furt a. M. und Kéln aber gerade den wirtschaftswissenschaftlichen
Teil ganz griindlich (durch zwei bis fiinf hauptamtliche und drei
bis acht nebenamtliche Kréfte) pflegen, so ist kein Zweifel, daB im
Hinblick auf die privatwirtschaftliche Schulung nur einer der beiden
letztgenannten Hochschultypen in Frage kommt. Das Studium
erfordert 6 (bis 7) Semester.

Beztiglich der naturwissenschaftlich-technischen Ausbildung sind
allerdings die naturwissenschaftlichen Fakultiten und Abteilungen
der Universitdten und Technischen Hochschulen unerreicht. Ihre
reiche Gliederung in die Disziplinen der Physik, Physikalischen
Chemie, Chemie, Chemischen Technologie, Geologie, Botanik,
Zoologie usw. enthalt die wichtigsten Grundlagen der naturwissen-
schaftlichen Ausbildung auch fiir den Verkaufslehrer. Mangelhaft
ist jedoch, insbesondere an vielen Universititen, die Pflege der an-
gewandten Naturwissenschaften und der Technologie und sehr
kitmmerlich die Pflege der Warenkunde. Und wer sich an einer
Universitdt oder Technischen Hochschule die Grundlagen an-
eignen will, muBl dort seinem Studium etwa so obliegen, wie die
Kandidaten des hoheren Lehramtes — also eine 8—10- (auch 12-)
semestrige Studienzeit zubringen.

Beiderlei Ausbildungsformen — d. h. die handelswissenschaft-
liche und naturwissenschaftliche zusammen — wiirden demnach
14—18 Semester erfordern. Da kaum jemand so viel daransetzen
wird, kommt dieses doppelte Studium wohl nicht ernstlich in
Betracht.
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Praktisch losbar ist das Problem nur dadurch, dal neben einer
wirtschaftlichen Grundschulung vor allem die naturwissenschaft-
lich-warenkundliche Ausbildung in den Vordergrund geriickt wird
und eine Hochschule bezogen wird, wo die Moglichkeit zu grund-
legender - naturwissenschaftlicher Ausbildung wie auch zur Er-
lernung der Warenkunde — innerhalb von 6 Semestern — gegeben
ist.

Am nichsten kommen diesen Forderungen die Handelshoch-
schulen, da sie die privatwirtschaftliche Ausbildung seit langem
griindlich besorgen und auch geniigende Ansdtze fiir das natur-
wissenschaftlich warenkundliche Studium bieten. Freilich ohne
Errichtung hauptamtlicher Dozenturen fiir Warenkunde und fiir
angewandte Psychologie werden sie die neuen Forderungen nach
Ausbildung von Verkaufslehrern nicht erfiilllen kénnen.

B. Verkaufsschule und Handelshochschule.

Fir die Gestaltung des Studienplanes der Handelshoch-
schule als Ausbildungsstétte des Verkaufslehrers muf3 das Verhélt-
nis zur Verkaufsschule richtunggebend sein. Erkennt man die Be-
rechtigung auf Schaffung der besonderen Art der Verkaufsschule
an und will man auch in Zukunft die 'Handelshochschule als
hochste Form der kaufménnischen Bildungsanstalten erhalten,
so ergeben sich zwei Forderungen:

1. dafl die Handelshochschule gleichzeitig als Verkaufshoch-
schule weitergefithrt werde, d. h. diese mit einschliefen mus,
somit alle Disziplinen zu pflegen hat, die zur Befriedigung der Be-
diirfnisse des Einzelhandels notig sind;

2. daf die Handelshochschule so viel neue Ficher und diese
in einer Form pflegt, dafl die Kandidaten, die sich dem Verkaufs-
lehramt zuwenden, das Riistzeug fiir ihren Beruf, insbesondere
fiir ihre Befahigung zur Erteilung des Unterrichts auch in Waren-
kunde und Verkaufskunde, erhalten kénnen.

Sind diese Forderungen erfiillt, dann ist die Handelshochschule
getreu ihrem bisherigen, urspriinglich gewdhlten und bisher bei-
behaltenen Namen' in der Lage, sowohl Diplomkaufleute mit be-
sonderer Eignung fiir die Warenwirtschaft des Einzelhandels als
auch Verkaufslehrer auszubilden, also eine zweifache Aufgabe zu
erfiillen, wie sie es bisher in der Ausbildung von Diplomkaufleuten
und Diplomhandelslehrern stets getan hat.

1 Von geringen, wohl durch ortliche Verhéltnisse bedingten Abweichungen
darf hier abgesehen werden.
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Von der Ausbildung von Diplomkaufleuten mit der besonderen Einstellung
auf die Warenwirtschaft des Einzelhandels soll hier nicht gesprochen werden, da
dies auBlerhalb des Rahmens dieser Schrift liegt. Es miiften auch Urteile der
Praxis abgewartet werden, um festzustellen, ob die Ausbildung derartiger Diplom-
kaufleute einem Bediirfnis! entspricht. ¥iir Verkaufslehrer ist aber ein solches
Bediirfnis mehrfach geduBert worden?, weshalb im folgenden ausschlieBlich diese
Frage erortert werden soll.

Soll also die Ausbildung der Verkaufslehrer durch die Handels-
hochschule besorgt werden, so ergibt sich fiir diese die Notwendig-
keit, die erforderlichen Fiacher in ihrem Studienplan auszugestalten,
bzw. wo noch nicht vorhanden, neu aufzunehmen. Ob und inwie-
weit dies geschieht, hingt von den beratenden und beschliefenden
Kollegien sowie von den vorgesetzten Behorden der einzelnen
Hochschulen ab und ist jeweils den Vorlesungsverzeichnissen der
betreffenden Hochschule zu entnehmen. Im folgenden soll daher
von jedem Spezialfall abgesehen werden. Es soll lediglich dar-
gelegt werden, welche Fécher an einer Handelshochschule gepflegt
werden miilten, um die Studierenden fiir das Verkaufslehramt
vorzubereiten.

C. Das akademische Studium des Verkaufslehrers.

Zur Ausbildung des Verkaufslehrerkandidaten hat die Handels-
hochschule die im vorhergehenden (S.29) genannten Gebiete in

Vorlesungen,
Ubungen und
Seminaren

zu pilegen. Erstere entrollen weite Gebiete mit ihren Griinden und
Zusammenhingen ; die Ubungen vermitteln praktische Kenntnisse,
wahrend die Seminare jeden einzelnen zur eigenen Arbeit erziehen.
Das Ergebnis seiner bis in letzte Einzelheiten fortgefiithrten Studien
hat der Kandidat in einer Diplomarbeit niederzulegen, deren
Thema vom Kandidaten selbst gewihlt, aber von einem oder
mehreren ordentlichen Professoren gebilligt ist und tunlichst
einen Gegenstand aus der Warenkunde des Einzelhandels behandeln
soll (vgl. Priifungsordnung S. 56, § 6). '

1 Ein solches Bediirfnis ist doch sehr wahrscheinlich. Um die Bediirfnisse
des Einzelhandels mehr zu pflegen als bisher, wurde im Jahre 1928 an der Uni-
versitit Ko6ln das Betriebswirtschaftliche Institut fiir Einzelhandelsforschung
gegriindet.

2 Vgl. Verotfentlichungen des Deutschen Verbandes fiir das Kaufménnische
Bildungswesen Bd. 69, S. 186, Braunschweig: ,,Die Losung der Lehrerfrage ist
unverziglich in Angriff zu nehmen.“ (Rasch, Bochum.)
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Die Lehrgegenstinde des akademischen Unterrichts.

Im folgenden sollen nur in groflen Ziigen die Stoffgebiete der
Vorlesungen, Ubungen und Seminare angegeben werden, wie sie
etwa geeignet sein konnten, den Bediirfnissen nach Ausbildung
des Verkaufslehrers zu dienen. Da auf die Anfithrung der betriebs-
wissenschaftlichen, rechtskundlichen u. a. wichtigen Vorlesungen
hier nicht weiter eingegangen werden kann, sollen wenigstens die
Teilgebiete Warenkunde und Verkaufskunde naher gekennzeichnet
werden, vor allem in ihren Beziehungen zu den entsprechenden
Féchern der Verkaufsschulen.

Auf die Lehrficher der bereiten den Verkaufslehrerkandidaten vor
Verkaufsschule die Ficher der Handelshochschule

Zur Vorbereitung dienen:

Physik (physikalische Stoffkunde, Warme-
lehre, Optik, Elektrotechnik usw. s. S. 48)

Stoffkunde (allgemeine, anorganische und
organische Stoffkunde)

Pflanzenkunde, mit besonderer Beriick-
sichtigung der Rohwaren

Allgemeine Warenkunde
Warenkunde des GroBBhandels
Warenkunde des Einzelhandels
Warengeographie mit Firmenkunde

Warenkunde

logie, insbesondere Verkaufspsychologie
Betriebswirtschaftslehre, insheson-
dere Verkaufsbetriebslehre

Yerkaufskunde . . . . . . . .

Rechtslehre
Handelsrecht und Recht des Verkaufs und
des Verkiufers

Biirgerkunde . . . . . . . . .

Kaufminnisches Rechnen
Buchfihrung, Briefwech-
sellehre

Betriebswirtschaftslehre

l Psychologie und angewandte Psycho-
{ Kaufménnisches Rechnen usw.

SchlieBlich die allgemein verbind-
lichen Fécher:

Philosophie
Pidagogik; und die

allgemein bildenden Facher:
Volkswirtschaftslehre
Wirtschaftsgeographie.
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D. Der Studienplan des Verkaufslehrerkandidaten
an der Handelshochschule.

Wenn dem akademischen Charakter des Studiums entsprechend
auch nicht daran gedacht werden kann, dem Studierenden be-
stimmte Vorschriften fiir den Besuch der Vorlesungen und Ubungen
zu machen, so bleibt es doch ein Gebot der Wirtschaftlichkeit, daf
auch diese menschliche Arbeit planméfBig! geleistet wird.

Aus diesen Griinden soll die folgende Darstellung auch nur als
Zusammenfassung nicht zwingender, sondern nur empfehlens-
werter Einzelheiten beurteilt werden.

Ubersichtsplan des Hochschulstudiums fiar den Verkaufslehrer-
kandidaten gegliedert nach Lehrfédchern und Wochenstunden.

(Studiendauer: 6 Semester?).
Die in den Spalten I—VI enthaltenen Zahlen bedeuten die Wochenstunden.

Lol o | w | v | v

Vorlesungen und Ubungen
Semester

1. Stoffkunde (Physikalischer Teil
und Physik) . . . . . . ..
. Stoffkunde (Allgemeiner und an-
organischer Teil) . . . . .
Stoffkunde (Organischer Tell)
. Pflanzenkunde . . . . . . .
Ubungen zur Stoffkunde .
Ubungen zur Pflanzenkunde
. Warenkunde (Allgemeiner Teil)
s (Besonderer Teil)
(I. Teil)
9. » » (1L Teil)
10. . »  (1II. Teil)
11. . . (IV. Teil)
12. . » (V. Teil)
13. » 5 (VI. Teil)
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1 Auch an Technischen Hochschulen wird betont, da8 im Studienplan nicht
zwingende Vorschriften gegeben werden sollen. Es wird dem Studierenden nur
empfohlen, jenem Plan zu folgen. In Wirklichkeit kennt er kaum einen anderen
Ausweg, wenn nicht die Fiille der Vorlesungen ihn erdriicken oder die Kollision
von Stunden der Vorlesungen und Ubungen der verschiedenen Ficher ihm das
Studium unméglich machen sollen.

2 Damit die Kandidaten mit jedem, mindestens in jedem zweiten Semester
mit ihrem Studium beginnen kénnen, sind die grundlegenden wie auch die {ibrigen,
nur durch wenige Semester zu besuchenden Vorlesungen mindestens in jedem
zweiten Semester zu halten, wihrend die sonstigen Vorlesungen und Ubungen in
Abstinden von 3—6 Semestern wiederholt werden koénnen. In der Hauptvor-
lesung (Warenkunde I.—VI. Teil) wird also die Wiederholung in groferen Ab-
stinden (von 6 Semestern) stattfinden. Sie ist so zu gestalten, dafl der Studierende
mit einem beliebigen (z. B. II1. oder V.) Teile erfolgreich beginnen kann.
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L lm | om | o] v | vi
Semester

Vorlesungen und Ubungen

14. Warenkunde des Einzelhandels
(I. Teil) | —

15. . . (1L Teil)

16. ” ,» (III. Teil)

17. ,» (IV. Teil)

18. Technische Mikroskopie (I.Teil)

19. 2 (I1. Tell)

20. Psychologle - .

21. Angewandte Psychologle

22. Werbelehre

23. Verkaufspsychologle

24. Rechtslehre (B.G.B.) .

25. Handelsrecht . . e

26. Betrlebswutschaftslehre e

27. Betriebswirtschaftslehre des
Einzelhandels -

28. Piadagogik . . .

29. Warenkundliches Semlnar ..

30. Arbeiten im Warenkundlichen
Seminar. . . . . - — —

31. Lehrproben . . . . . R — —
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E. Einzelne Lehrficher.

Uber den Inhalt der einzelnen Lehrfacher geben die einschlagigen
Werke der Fachliteratur Aufschlull*. Nur der als grundlegend
dienende physikalische und botanische Unterricht soll néher
gekennzeichnet werden.

Physik.

Lehrziel. Kenntnis der riicksichtlich ihrer praktischen Anwendungen wich-
tigsten Naturerscheinungen, vermittelt durch das Experiment.

Lehrplan. Allgemeine Eigenschaften der Kérper.

Wirmelehre. Ihr EinfluB auf das Volumen. Wirmemessung. Anderung des
Aggregatzustandes. Fortpflanzung der Warme. Zusammenhang zwischen Warme
und mechanischer Arbeit. Wirmequellen.

Lehre vom Magnetismus. Grunderscheinungen. Natiirliche und kiinstliche
Magnete, ihre Stirke und Anwendung. Erdmagnetismus.

Elektrizitatslehre. Reibungselektrizitit. Elektrischer Strom; Ketten und
Batterien. Stirke des elektrischen Stromes und Wirkung desselben. Elektro-
magnetismus. Induktion. Anwendungen.

Akustik. Entstehung des Schalles. Klang. Ton. Tonhshe. Tonleiter. Die
wichtigsten Schallerreger.

Optik. Vorbegriffe. Fortpflanzung. Reflexion. Brechung und Zerlegung
des Lichtes. Auge und optische Instrumente. Interferenz und Polarisation.

1 Nicht aber iiber die Warenkunde des Einzelhandels, die erst geschaffen
werden muf}.
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Mechanik. Gesetze des Gleichgewichtes. Schwerpunkt. Widersténde. Ein-
fache Maschinen und deren Anwendung. Bewegung im allgemeinen. Freier Fall,
Wurf, Pendel, Zentralbewegung, Stof3.

Grundeigenschaften der Flissigkeiten. GleichmiBige Fortpflanzung des
Druckes, Boden- und Seitendruck. KommunikationsgefaBe. Archimedisches
Gesetz. Ardometer. Ausflugeschwindigkeit und AusfluBmenge.

Grundeigenschaften der Gase. Luftdruck und dessen Anwendung. Mariotte-
sches und Gay-Lussacsches Gesetz. Diffusion, Absorption und Endosmose.
Bewegung gasférmiger Koérper. Anwendungen,

Botanik.
1. Der Bau der Pflanze.

a) Zellen- und Gewebelehre. Die Zelle, Gestalt, GroBe, Zellwand, der
lebende " Inhalt, Protoplasma. Die Zellinhaltsstoffe (Zellkern, Chromatophoren,
Starke, Eiweil, Kristalle, Fette, Ole, Gerbstoffe, Gummi, Harze, #therische Ole,
Glykoside). Begriff, Arten und Entstehung der Gewebe. Grundgewebe (Par-
enchyme). Hautgewebe: Epidermis, Haare, Kork, Rinde, Borke. Mechanische
Gewebe: Holz, Bast. Stoffleitung: Gefifibiindel (Assimilationsgewebe, Durch-
liftungsgewebe, Speichergewebe). Sekrete, Exkrete.

b) Der dulere Bau des Pflanzenkoérpers. Thallus, Kormus. Bau des
Kormus; Vegetationspunkt, SproBachse, Bléitter, Verzweigung des Sprosses,
Knospe, Wurzel; Rhizome, Knollen, Zwiebeln. Sekundires Dickenwachstum des
Sprosses. Ranken, Schlingpflanzen. Bau der Bliite, Bliitenstande, Frucht, Same.
Befruchtung.

2. Das Leben der Pflanze.

a) Der Stoffwechsel. Die stoffliche Zusammensetzung der Pflanze. Auf-
nahme und Bewegung der Nahrstoffe. Assimilation. Wanderung und Wandlung
der Assimilate. Atmung und Géirung. Kreislaufprozesse. Parasitismus.

b) Die Entwicklung der Pflanze. Wachstum, Wachstumsmessung,
Phasen des Wachstums. Die inneren und #duBeren Faktoren des Wachstums.
Der Entwicklungsgang und seine Abh#ngigkeit von duBeren und inneren Fak-
toren. Ruhe und Wachstum. Wachstum und Zellteilung. Vegetative Gestaltung.
Lebensdauer. Fortpflanzung. Vererbung. Variabilitit. Artbildung.

c) Die Bewegungen der Pflanze. Bewegung freier Protoplasmen, Geiflel-
bewegung, Richtungsbewegungen (Phototaxis, Chemotaxis), hygroskopische Be-
wegungen der Pflanzen infolge von Licht- und Schwerkrafts-, Berithrungs- und
chemischen Reizen. Tag- und Nachtstellung von Bliiten und Blattern.

3. Systematik. Tinfithrende Betrachtungen. Das sexuelle Pflanzensystem
von Carl Linné. Das natiirliche System. Thallophyten; Bryophyten (Leber-
moose, Laubmoose). Pteridophyten (Farne, Schachtelhalme, Bérlappgewéichse).
Phanerogamen: Gymnospermen, Angiospermen (Dikotyledonen, Monokotyle-
donen).

Pdschl, Verkaufsschule. 4
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Vierter Abschnitt.

Auf welche Warengruppen soll sich die Tétigkeit
des Verkaufslehrers erstrecken ?

A. Der Umfang des Berufs des Verkaufslehrers.

Die erste Frage, die sich dem Schulmann aufdringt, der an
Verkaufsschulen unterrichtet und zu dem obigen reichen Lehrplan
Stellung nehmen soll, ist diese: Wie ist angesichts der Fiille des
Stoffes tiberhaupt der Unterricht moglich? :

Hierzu ist vor allem zu bemerken, daB3 die Einzelhandels-
wirtschaft an Mannigfaltigkeit ihrer Gliederung, an Zahl der Waren,
eben die Vielheit der Korperwelt der Wirtschaft darstellt, infolge-
dessen alles einschliet, was der Mensch zur Befriedigung seiner
Bediirfnisse notig hat. Die Mannigfaltigkeit muB naturgemif3 den
Gesichtskreis jedes einzelnen weit iibertreffen — und Goethes Wort
vom Weitblick des Kaufmanns bezog sich eben auf die Fiille der
Warenwirtschaft, wie bis vor einem Jahrhundert die Wirtschaft
tiberhaupt fast nur Warenwirtschaft gewesen ist. Warenkunde
konnen hiefle demnach alles wissen. Die sich demnach ergebende
Einschrinkung ist aber aus mehreren Griinden geboten.

Die Schule kann nicht so zahlreiche spezielle Kenntnisse ver-
mitteln, dal die Beriicksichtigung eines jeden Einzelhandels-
zweiges moglich wire. Es ist vielmehr stets eine Auswahl des Stoffes
unter Beriicksichtigung folgender Gesichtspunkte zu treffen:

a) Die in der Wirtschaft besonders wichtigen Waren
sind vorzugsweise zu beriicksichtigen. Dies bedeutet, daB die
Textilwaren, die Nahrungsmittel und die Waren des Haushaltes
(Eisen, Tonwaren, Glas) eine vordringliche Behandlung verdienen.

b) Die Darstellung der ausgewéihlten Waren hat so zu erfolgen,
daB gemeinsame Tatsachen zusammengefalt werden, so daB
ein grundlegendes Verstandis fiir diese Warengruppe erreicht wird.

¢) Das Verstandnis soll so weit entwickelt werden, dafl der ver-
sténdige Verkaufer auch Einzelfille beurteilen lernt, die ihm nur
selten im Geschéifte vorkommen.

Das Fach kann als Warenkunde, wenn auch in der verall-
gemeinerten Form, in Verkaufsschulen geniigend sorgfiltig noch
gelehrt werden, wenn 2 Stunden in der Woche durch 3 Schuljahre
zur Verfiigung stehen. Bei geringerem AusmaB, etwa bei minde-
stens 1 Stunde in der Woche, ist es jedoch richtiger, dieses Lehrfach
zu vereinfachen, etwa als Stoffkunde (s. 8. 15) bestehen zu lassen.
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Der dafiir mafgebende eingeschrénkte Lehrstoff ist S. 15 im Ab-
schnitt ¢) dargelegt.

d) Weiter ist die Unterweisung in den einzelnen Warengruppen
so vorzunehmen, dafl auch die Beurteilung ferner liegender Waren-
gruppen erleichtert wird.

In Beriicksichtigung dieser Tatsachen wird der warenkundliche
Unterricht davon Abstand nehmen miissen, die Gesamtheit aller
Waren (etwa eines Warenhauses) auch nur annihernd zur Dar-
stellung zu bringen. Es ist vielmehr eine mehr oder weniger weit
zu treibende Verallgemeinerung vonnoten, die zur Uberlegung
fiihren wird, inwieweit die Beibehaltung des Faches Warenkunde
aufrechtzuerhalten oder durch das noch weiter verallgemeinerte
Fach, die Stoffkunde!, zu ersetzen ist.

B. Warenkunde einzelner Geschiiftszweige.

In groBlen Stddten mit entsprechend vielen Verkiuferinnen
und Lehrlingen ist die Bildung besonderer Verkiuferinnenklassen
fiir einzelne Geschaftszweige moglich?. Die Zusammenfassung der
Schiiler geschieht nach ihrer Zugehorigkeit zur gleichen und ver-
wandten Geschéftsgruppe. Bleibt fiir alle Schiiler auch die An-
zahl der fiir das Fach der Warenkunde verfiigbaren Stunden gleich,
so 1aBt sich in derartigen Klassen eine wesentlich griindlichere
Ausbildung in den einzelnen Geschaftszweigen erreichen?.

In Betracht kommen vor allem folgende Zweige, die unter
Umsténden noch eine weitere Unterteilung zulassen:

a) Textilien, nebst Konfektion, Pelze, Leder und andere Be-
kleidungsmittel;

b) Nahrungsmittel;

c¢) Metalle, Glas, Tonwaren, Holz, insbesondere in Form seiner
Handelsartikel, Schreibwaren.

Den Vorteilen griindlicher Ausbildungsmoglichkeiten in einzel-
nen Teilgebieten steht allerdings die Erziehung zu einer gewissen
Einseitigkeit gegeniiber, wodurch dem Verkaufer selbst ein Stellen-
wechsel gewill nicht erleichtert wird. Immerhin sprechen die Be-
diirfnisse der Wirtschaft zugunsten einer Gliederung des waren-
kundlichen Unterrichts nach Geschaftszweigen.

1 Vgl. V. Poschl: Stoffkunde. Leipzig: Verlag G. A. Gloeckner 1919.

2 Wie z. B. 'an der Stédtischen kaufminnischen Berufsschule fiir Midchen
in Miinchen, Herzog-Wilhelm-Strafie 30.

4*
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Fiinfter Abschnitt.

Die Priifungsordnung fiir das Lehramt an
Verkaufsschulen.

A. Vorbemerkung.

Der im folgenden wiedergegebene Entwurf entspricht nicht blof3
im allgemeinen Aufbau, sondern auch in vielen Einzelheiten der
fiir PreuBlen giiltigen Priifungsordnung fiir das Lehramt an Handels-
schulen. Diese Priifungsordnung ist (mit einigen Anderungen)
auch von anderen Léndern des Reiches iibernommen oder nach-
gebildet worden. Dem folgenden Entwurf ist die preuBische
Fassung (Verordnung des Ministers fiir Handel und Gewerbe vom
28. Januar 1925) zugrunde gelegt. Die besonders wesentlichen
Abweichungen gegeniiber dem fiir das Handelslehramt giiltigen
Wortlaut der Priiffungsordnung sind im folgenden durch Fett-
druck hervorgehoben, um die Besonderheit der Priifung des
Verkaufslehramts rasch in Erscheinung treten zu lassen.

B. Ein Entwurf der Priifungsordnung fiir das
Lehramt an Verkaufsschulen.

A. Allgemeine Bestimmungen.
§ 1.
Die Priifung fiir das Lehramt an Verkaufsschulen wird an der
Handelshochschule in . . ... vor dem Priifungsamt fiir Verkaufs-
lehrer abgelegt, das von dem zustédndigen Minister eingesetzt wird.

§ 2.
Zusammensetzung des Priifungsamts.

Das Priifungsamt besteht:

1. aus dem von dem zustéindigen Minister ernannten Vor-
sitzenden und zwei von dem zusténdigen Minister nach Anhérung
des Dozentenkollegiums (Senats) der Handelshochschule ernannten
stellvertretenden Vorsitzenden;

2. aus den nach Anhorung des Dozentenkollegiums der Handels-
hochschule vom Vorsitzenden ernannten Mitgliedern;

3. aullerdem aus je einem vom Handelshochschulausschul3
(Kuratorium) gewahlten Vertreter des Handelshochschulaus-
schusses (Kuratoriums).

Die Ernennung und die Wahlen erfolgen fiir eine Amtszeit von
3 Jahren.
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§ 3.

Von dem Vorsitzenden des Priifungsamtes wird ein Priifungs-
ausschull gebildet. HEs bleibt dem Vorsitzenden des Priifungs-
amtes {iberlassen, die Priifungsausschiisse jeweilig fiir einen
Priifungstermin oder fiir einen lingeren Zeitraum zu bilden. Der
Priifungsausschull besteht aus dem Vorsitzenden des Priifungs-
amts oder einem Stellvertreter und aus den Fachvertretern. Der
Vorsitzende?! leitet die Prifungsgeschiafte und fithrt den Vorsitz
bei den Priifungen. Die Geschéftsfihrung des Priifungsamts, ins-
besondere die Tatigkeit der Vorsitzenden des Priifungsamts sowie
des Prifungsausschusses, wird durch eine Geschiftsordnung ge-
regelt.

B. Ordnung der Prifung fiir das Verkaufslehramt.

§ 1.
Zweck der Prifung.

Durch die Diplompriifung wird die wissenschaftliche Be-
fahigung fiir das Verkaufslehramt nachgewiesen. Auf Grund der
bestandenen Priifung wird der Grad ,,Diplom-Verkaufslehrer* ver-
liehen.

§ 2.
Zulassung zur Prifung.

Zur Priifung werden zugelassen:

1. Inhaber des Reifezeugnisses einer staatlich anerkannten
hoheren Lehranstalt, die auBlerdem 1 Jahr kaufméannisch tatig
gewesen sind.

2. Lehrer, die die Anstellungsfihigkeit fiir den o6ffentlichen
Schuldienst erlangt haben, 1 Jahr kaufménnisch tétig gewesen
sind und die Ersatzreifepriifung nach der Ordnung der vom 12.August
1924 — Minister fiir Handel und Gewerbe IV 9944, Minister fiir
Wissenschaft, Kunst und Volksbildung U I 1260 — oder die Er-
ginzungspriifung? nach § 3 der Ordnung vom 19. September 1919
— Minister fiir Wissenschaft, Kunst und Volksbildung U I 1977 —
oder die abgekiirzte Reifepriifung nach §4 der Ordnung vom
19. September 1919 bestanden haben, sowie Lehrer, die die erste
Lehrerpriifung bestanden haben, danach 1 Jahr kaufménnisch, ein

1 D. h. des Priifungsausschusses.

2 Naheres 8. ,,Die Priifungen fiir Kaufleute an den Universititen und Handels-
hochschulen in PreuBlen. Herausgeg. u. erliutert von Dr. O. Benecke. Berlin
1925. Heft 12 der Weidmannschen Taschenausgaben. Verfiigungen der Preul.
Unterrichtsverwaltung.
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weiteres Jahr kaufménnisch oder padagogisch titig gewesen sind
und die Ersatzreifepriifung oder die abgekiirzte Reifepriifung ab-
gelegt haben?.

3. Inhaberinnen des Reifezeugnisses eines Oberlyzeums, die
das Lehramtszeugnis erworben haben und 1 Jahr kaufménnisch
tatig gewesen sind oder, soweit sie das Lehramtszeugnis nicht er-
worben haben, 1 Jahr kaufmé#nnisch und ein weiteres Jahr kauf-
mannisch oder padagogisch titig gewesen sind.

4, Personen, die die Reife fiir Obersekunda einer staatlich an-
erkannten hoheren Lehranstalt besitzen, das SchluBzeugnis einer
hoheren Handelsschule mit zweijdhrigem Schulbesuch erlangt
haben, mindestens 2 Jahre kaufmannisch titig gewesen sind und
vor Beginn des Studiums oder spatestens 4 Semester vor der
Diplompriiffung die Ersatzreifepriifung bestanden haben?.

5. Personen, die die Reife fiir Obersekunda einer staatlich an-
erkannten hoheren Lehranstalt besitzen, das SchluBzeugnis einer
hoheren Handelsschule! mit einjghrigem Schulbesuch mit minde-
stens dem Urteil ,,Gut” erlangt haben, mindestens 3 Jahre kauf-
ménnisch tatig gewesen sind und vor Beginn des Studiums oder
spétestens 4 Semester vor der Diplompriifung die Ersatzreifepriifung
bestanden haben?. ,

6. Personen, die die Reife fiir Obersekunda einer staatlich an-
erkannten hoheren Lehranstalt erlangt haben, mindestens 4 Jahre
kaufménnisch tétig gewesen sind, die Prifung fiir praktische Kauf-
leute mit mindestens dem Urteil ,,Gut“ und danach die Ersatz-
reifepriifung bestanden haben?.

Der Kandidat mufl 6 Semester ordnungsgeméaf an einer Handels-
hochschule oder Universitit oder Technischen Hochschule dem
Studium der Wissenschaften, die Gegenstand der Diplompriifung
sind, obgelegen haben und darf das 35. Lebensjahr nicht iiber-
schritten haben. Davon mull er mindestens 2 Semester an der
Hochschule, an der die Priifung stattfindet, studiert haben?.

Der Kandidat muB sich mit Erfolg den Klausuriibungen in der
Betriebstechnik unterzogen und mit Erfolg an den Ubungen des
praktisch-padagogischen Seminars teilgenommen haben.

Der Priifungsausschull kann dem Kandidaten die Zeit, die nach
Erwerb der Obersekundareife zum Besuch einer hoheren ILehr-
anstalt oder einer Fachschule verwandt ist, sowie die Zeit des
Aufenthalts in einem fremden Sprachgebiet auf die vorgeschriebene
kaufméannische Tatigkeit anrechnen und entsprechend den von der
s,Zentralstelle fiur das Studium der Auslinder in PreufBlen‘ auf-

1 Vgl. Note 2 S. 53.
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gestellten Richtlinien auslindische Schulzeugnisse als gleichwertig
den inldndischen anerkennen®.

Die Zulassung erfolgt durch den Vorsitzenden des Priifungs-
amtes auf Grund einer schriftlichen Meldung, die den Nachweis
tber die Voraussetzungen der Zulassung erbringt. Der Meldung
sind beizufiigen:

1. ein vom Kandidaten verfaffter und eigenhindig geschriebe-
ner Lebenslauf;

2. die Schul- und Priifungszeugnisse und die kaufménnischen
Zeugnisse? des Kandidaten;

3. die beglaubigten Verzeichnisse der von ihm besuchten Vor-
lesungen, Ubungen und Seminare nebst einer nach Fichern
geordneten Zusammenstellung, die die OrdnungsméiBigkeit des
Studiums erkennen 1ift;

4. der Nachweis iiber die Klausuriibungen in der Betriebs-
technik (Ubungsschein); '

5. die im §3 Abs. 2 geforderten Nachweise tiber Vorlesungen
und Ubungen;

6. die im §6 vorgeschriebene freie wissenschaftliche Arbeit;

7. der Nachweis tiber die erste Einfithrung in die padagogisch-
praktische Titigkeit an kaufméinnischen Schulen (Ubungsschein);

8. ein Leumundszeugnis, sofern die Meldung zur Priifung nicht
wahrend der Studienzeit erfolgt;

9. Quittung tber die bezahlten Gebiihren;

10. eine Erkldrung iiber Betatigung auf dem Gebiete der
kérperlichen Ubungen sowie der Jugendpflege.

§ 3.
Gegenstéande der Priifung.
Die Priifung erstreckt sich auf fiinf Fécher. Diese Ficher sind:

1. Allgemeine Warenkunde und Warenkunde des GroShandels.

2. Warenkunde des Einzelhandels.

3. Verkaufskunde einschlieBlich Verkaufspsychologie.

4. Betriebswirtschaftslehre mit besonderer Beriicksichtigung der
Betriebslehre des Einzelhandels.

5. Pidagogik.

Die Kandidaten haben nachzuweisen, daB sie sich an grundlegen-
den Vorlesungen und Ubungen der Volkswirtschaftslehre, Rechts-
lehre und Wirtschaftsgeographie beteiligt haben.

1 Vgl. Note 2 8. 53.
2" Bs ist zweckmiBig, die Unterschrift unter einem kaufminnischen Zeug-
nis amtlich beglaubigen zu lassen.
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Die Prifung kann auf Antrag des Kandidaten durch BeschluB
des Priifungsamtes auf die drei erstgenannten Fécher

1. Allgemeine Warenkunde und Warenkunde des Grofhandels,

2. Warenkunde des Einzelhandels und

3. Verkaufskunde einschliefilich Verkaufspsychologie
beschrinkt werden, wenn der Kandidat wihrend der letzten beiden
Jahre in den Fachern, von denen er befreit sein will, an einer Hoch-
schule oder vor einer staatlichen Priifungsbehérde eine Priifung
bestanden hat, in der mindestens die gleichen Anforderungen ge-
stellt werden. Dieser Vergiinstigung werden alle Kandidaten teil-
haftig, die die Diplomhandelslehrerpriifung bestanden haben.

§ 4.
Erweiterte Prifung.

Der Kandidat kann auf seinen Antrag bei der Priifung selbst
oder nach bestandener Priifung iiber die ordentlichen Priifungs-
facher hinaus in einem Erginzungsfach oder mehreren Erginzungs-
fachern gepriift werden.

Als Erginzungsfacher kénnen alle Fécher, die in der Ordnung
der Diplompriifung fiir das Handelslehramt und an den Handels-
hochschulen in geniigendem Umfange durch Vorlesungen und
Ubungen vertreten sind, gewihlt werden.

§5.
Teile der Prifung.

Die Priifung besteht aus einem schriftlichen und einem miind-
lichen Teil.

Die Priifungsleistungen haben im allgemeinen unmittelbar auf-
einander zu folgen. Doch koénnen einem Kandidaten, der die
Priifung nach Ansicht des Priifungsausschusses ohne sein Ver-
schulden hat abbrechen miissen, die schriftlichen Priiffungsleistun-
gen noch nach 2 Semestern angerechnet werden.

§ 6.
Schriftliche Prifung.

Die schriftliche Priifung umfafit folgende Leistungen:

1. Eine freie wissenschaftliche Arbeit, die von dem Kandidaten
aus seinen Priifungsfachern gewdhlt und von drei Mitgliedern des
Priifungsausschusses gebilligt ist. Der Kandidat hat ein Verzeich-
nis der von ihm benutzten Hilfsmittel beizufiigen und die eides-
stattliche Versicherung abzugeben, daf3 er die Arbeit selbstéindig
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und ohne Benutzung anderer als der angegebenen Hilfsmittel an-
gefertigt hat.

2. Je eine Klausurarbeit tiber eine Aufgabe oder Aufgaben-
gruppe in drei Fachern. In den Fichern (Allgemeine Warenkunde
und Warenkunde des GroBhandels, Warenkunde des Einzelhandels,
Verkaufskunde) miissen mindestens zwei Klausurarbeiten an-
gefertigt werden, doch darf hierbei nur dasjenige Fach wegfallen,
in dem die freie wissenschaftliche Arbeit geliefert wurde.

Die Aufgaben sind dem Kandidaten unmittelbar vor Beginn
der Klausur mitzuteilen. Fiir jede Klausurarbeit wird bis zu
5 Stunden Zeit gewahrt. Vor Beginn der Klausur ist dem Kandi-
daten anzugeben, welcher Hilfsmittel er sich bedienen darf.

§7.
Mindliche Prifung.

Uber die Zulassung zur miindlichen Priifung entscheidet der
Priifungsausschufl.  Nicht zugelassen wird, wer in der freien
wissenschaftlichen Arbeit oder in zwei Klausurarbeiten nicht ge-
niigt hat.

§ 8.
Ergebnis der Priifung.

Das Ergebnis wird auf Grund der schriftlichen und miind-
lichen Priifung bestimmt. Doch sollen auch die Leistungen des
Kandidaten in den Ubungen, Seminaren und Instituten gewertet
werden.

Uber die Leistungen in den einzelnen Fichern und iiber die
Gesamtleistung werden Urteile gebildet. Zulassig sind folgende:

Mit Auszeichnung.
Sehr gut.

Gut.

Geniigend.
Ungeniigend.

Die Priifung ist nicht bestanden, wenn der Kandidat ohne
einen nach Ansicht des Priifungsausschusses gentigenden Ent-
schuldigungsgrund nicht erscheint oder die Priifung abbricht;
wenn er sich bei der freien wissenschaftlichen Arbeit nicht an-
gegebener, bei einer Klausurarbeit unerlaubter Hilfsmittel be-
dient; wenn er in Warenkunde oder Pidagogik nicht geniigt; wenn
er sonst in einem Fach nicht gentigt und der Priifungsausschufl
keinen Ausgleich durch gute Leistungen in anderen Féchern fiir
gegeben erachtet.
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§ 9.
Diplom.

Auf Grund der bestandenen Priifung wird ein Diplom aus-
gestellt, das von dem Vorsitzenden des Priifungsamtes unter-
zeichnet wird. Das damit verbundene Zeugnis iiber die Priifungs-
ergebnisse unterzeichnen der Vorsitzende des Priifungsamtes und
die Mitglieder des Priifungsausschusses, die den Kandidaten ge-
priift haben.

§ 10.
Wiederholung der Prifung.

Wer die Priifung nicht bestanden hat, kann sie frithestens
nach einem Semester wiederholen. Hierbei kann ihm der Priifungs-
ausschufl die Priifung in solchen Féchern erlassen, in denen die
Leistungen bei der ersten Priifung mindestens als ,,Gut* beurteilt
worden sind. Ist die freie wissenschaftliche Arbeit mindestens als
,» Gentigend* beurteilt worden, so kann sie noch einmal eingereicht
werden. : :

Eine zweite Wiederholung ist nur aus wichtigen Griinden mit
Genehmigung des zustindigen Ministers zuldssig.

§11.
Gebiithren,

Uber die Hohe der Gebiihren erfolgt besondere Bekannt-
machung. Die Gebiihren sind zugleich mit der Meldung zur Priifung
zu entrichten.

Ist die Priifung nicht bestanden, so findet keine Riickzahlung
der Gebiihren statt.

Bei Wiederholung der Priifung sind die vollen Gebiihren von
neuem zu zahlen.

§12.
Inkrafttreten der Priifungsordnung.

_Die ersten Priifungen nach dieser Priiffungsordnung kénnen in
dem Semester abgelegt werden, in dem die Priiffungsordnung ein-
gefithrt worden ist.

§ 13.
Ausfithrungsbestimmungen.

Die Ausfilhrungsbestimmungen zu dieser Priifungsordnung
werden von dem Priifungsamt erlassen und bediirfen der Ge-
nehmigung des zustindigen Ministers.
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C. Bemerkungen zum vorstehenden Entwurf.

Wie bereits oben (S. 52) bemerkt, ist der vorstehende Entwurf
fir die Ordnung der Priifungen- fiir das Verkaufslehramt den
bestehenden Priifungsordnungen fiir Handelslehrer nachgebildet.

Es eriibrigt sich hier nur, die vorgenommenen Abinderungen
noch besonders zu begriinden. Was die Auswahl und Zusammen-
stellung der Priifungsficher anbelangt, so fallt vor allem auf, daB
die Warenkunde als allgemeine und GroBhandelswarenkunde,
wie auch als Warenkunde fiir den Einzelhandel gepriift wird. Diese
besondere Betonung ist durch die iiberragende Wichtigkeit des
Faches fiir das Verkaufswesen iiberhaupt begrindet. Es muB vom
Kandidaten verlangt werden, dafl er Kenntnisse der Ware fiir jede
Form ihrer Entwicklung nachweist. Da jede Ware des Einzel-
handels aus einer oder mehreren Vorstufen des GroBhandels
hervorgegangen sein muf}, so ist die Pflege der Warenkunde im
ganzen Umfange unerlaflich. Da dieser aber so ungeheuer grofl und
das Gebiet vielverzweigt ist, so ist eine Scheidung in die beiden
Hauptgebiete empfehlenswert, die auch in der groBen Wirtschaft
einigermafen getrennt erscheinen. Namentlich ist das eine Teil-
gebiet, das des Einzelhandels, durch die Einstellung der Schiiler
des Verkaufsunterrichts vorgezeichnet. Inwieweit noch andere
Griinde die Scheidung der Warenkunde gerade in der angefiihrten
Richtung ratlich erscheinen lassen, ist weiter durch eine Reihe von
stofflichen, technologischen und anderen Griinden zu erhirten, die
zu sehr in das Fachliche hiniiberleiten und daher hier iibergangen
werden konnent.

Als drittes Fach ist die Verkaufskunde einschlieflich Ver-
kaufspsychologie genannt. Es ist damit vor allem die Verkaufs-
kunde i. e. S. zu verstehen, die ihren Inhalt vor allem aus der Ver-
kaufspsychologie herzuleiten und damit zu begriinden hat.

Der auf den Einzelhandelsbetrieb i. w. S. beziigliche Teil der
Verkaufskunde wird mit allen sonst wichtigen Teilfragen der
Betriebslehre dem Fach der Betriebswirtschaftslehre des
Einzelhandels zugewiesen werden konnen.

Die Padagogik ist in gleichem Umfange zu lehren und zu
priifen, wie dies in der fritheren Handelslehrerpriifung der Fall ist.
Dafl der Inhalt der Anwendungen etwas verschoben ist, andert
nichts an der gleichartigen Behandlung des Faches in den beiden
Priifungen.

Eine Scheidung der Facher in Haupt- und Neben-
facher, ferner in Pflicht- und Wahlficher wurde nicht vor-

1 Niheres s. V. Poschl: Warenkunde, 2. Aufl., 2 Bde. Bd. 1, S.15—36.
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genommen. Was ersteren Umstand, die Scheidung in Haupt-
und Nebenficher anbelangt, so wire er nur am Platze, wenn in
bezug auf den Gesamtzweck der Priifung gesagt werden konnte,
ihm kime in einigen Fichern eine hauptséchliche, in anderen
nur eine nebensédchliche Bedeutung zu. Da eine Berechtigung
zu solch einer Stellungnahme aber nicht gegeben ist, mufite von
einer (liederung in Haupt- und Nebenfacher abgesehen werden.

Man darf iibrigens wohl auch bezweifeln, ob die bei anderen kaufméinnischen
Diplompriifungen gebrauchliche Differenzierung in Haupt- und Nebenficher
stets sachlich begriindet werden kann und ob vielmehr nicht Prestigegriinde,
die man aus historisch gewordenen Rechten seit der Griindung der Handelshoch-
schule herleiten zu kénnen glaubt, jene Stellungnahme mehr bedingt haben als
eine streng sachliche Wiirdigung der Verhaltnisse.

Auch eine Scheidung in Pflicht- und Wahlfdcher mufte
fallen gelassen werden, da in der Fiinfzahl der Facher alles enthalten
zu sein scheint, was von einem Diplomverkaufslehrer verlangt
werden kann, eine weitere Belastung aber unbillig wére. Freilich
wird erwartet, dal der Diplom-Verkaufslehrer die grundlegenden
Vorlesungen in Volkswirtschaftslehre, Rechtslehre und Wirtschafts-
geographie besucht haben mubB.

Was die freie wissenschaftliche Arbeit anlangt, so sind ndhere
Bestimmungen fir sie im Entwurf nicht enthalten, d. h. es ist dem
Kandidaten freigestellt, in welchem Fache er sie anfertigen will.

Man darf fragen, ob dies berechtigt ist und ob es sich nicht
empfahle, eines der drei erstgenannten Facher (S. 55) als das Fach
fir die frele wissenschaftliche Arbeit besonders zu bezeichnen.
Dem Verfasser will es scheinen, dafi gerade durch diese Freiheit,
die man dem Kandidaten 146t, eine harmonische Beriicksichtigung
aller Féacher geférdert wird, zumal die innigen Beziehungen der
einzelnen Ficher zueinander, namentlich auch im Hinblick auf
den Verkaufsunterricht, die Darstellung eines Spezialthemas nur
moglich machen, wenn gleichzeitig die Beziehungen zu anderen
Fachern wahrgenommen werden. Inwieweit dies tatsdchlich zu-
trifft, hieriiber soll jedes Mitglied der Priifungskommission zu
urteilen Gelegenheit haben. HEs ist daher Vorsorge getroffen, daB
schon bei der Stellung des Themas der EinfluB der Mehrzahl der
Priifungsfacher gewahrt wird. Daher ist auch im § 6,1 der Priifungs-
ordnung (s. S.56) ausdriicklich verlangt, daB das Thema durch
drei Mitglieder der Priifungskommission gebilligt sein muB}. Es wird
meist leicht moglich sein, die vordringliche Betonung eines Faches
festzustellen, dessen Vertreter zum Hauptreferenten zu bestimmen
ist. DaB hierbei wie auch bei der Stellung des Themas fiir die
Klausurarbeiten gemeinsame Beratungen der Mitglieder des
Priifungsausschusses vorausgehen miissen, versteht sich von selbst.
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Sechster Abschnitt.

Die Aussichten auf Anstellung des
Diplomverkaufslehrers.

Sind Verkaufslehrer oder Handelslehrer
vorzuziehen?

Entspringt die Schaffung eines Diploms fiir das Verkaufslehr-
amt, wie es den Anschein hat, einem dringenden Bediirfnis, dann
miissen auch die Aussichten auf Anstellung fiir den neuen Beruf
glinstig sein.

Der Verkaufslehrer wird in den meisten Schulen dem Handels-
lehrer alten Stils zur Seite treten. Nur in den wenigen aller-
kleinsten Schulen, wo iiberhaupt bloB eine einzige Lehrstelle vor-
handen ist, wird man, je nach den értlichen Verhéiltnissen, diese
Stelle einem Handelslehrer oder einem Verkaufslehrer verleihen.
Entscheidend hierfiir sollte vor allem die Statistik des FEinzel-
handels des betreffenden Schulbezirks und die darin gegebene
Verteilung der (etwa 14- bis 18jahrigen) Lehrlinge des berufsschul-
pflichtigen Alters sein. Uberwiegen unter diesen Lehrlingen solche
aus Banken, Kontoren und anderen Zweigen vorwiegender Kapital-
wirtschaft, dann wird an der Berechtigung alter Handelsschulen
nicht zu zweifeln sein, und der nach der friitheren Priifungsordnung
gepriifte Handelslehrer ist der gegebene Mann des Unterrichts.
Sind jedoch Lehrlinge aus dem Einzelhandel, dem Warengeschéft,
den Kaufhiusern usw. in der Uberzahl, dann ist eben der Verkaufs-
lehrer anzustellen.

Im Einklange damit hatte natiirlich auch die Gestaltung des
Schulbetriebs zu erfolgen. Im ersten Falle hatten wir eine Handels-
schule, wihrend im zweiten Falle die Verkaufsschule am Platze
wére.

In den meisten kleineren Handelsschulen des Deutschen Reiches
diirften wohl zwei bis zehn, in den mittleren bis grofleren zehn bis
finfzig Handelslehrer angestellt sein. Es wird daher die freie Be-
setzung der Stellen durch Handelslehrer und Verkaufslehrer in
Betracht kommen. Und die Wahl des einen oder anderen wird
um so leichter und fiir den Schulbetrieb erfolgreicher sein, je grofler
die Zahl der vorhandenen Stellen ist.

Die vorhandenen Handelslehrer, das versteht sich von selbst,
sind im Amt zu belassen. Erst bei Neubesetzung und Neuschaffung
von Stellen wird man die obige Erwigung nach ZweckmaBigkeit
der verschiedenen Lehrkrifte anzustellen haben.
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Vor allem miissen Verkaufslehrer fiir Verkaufsschulen in Frage
kommen, wenn die Schulen fiir den ausgesprochenen Bedarf grofier
Unternehmungen gegriindet und unterhalten werden (Hausschulen).

In solchen Fillen, wo Verkaufsschulen, oder wie es meistens der
Fall ist, Verkduferinnenklassen bestehenden Handelsschulen (Han-
delsvorschulen) oder selbst hdheren Handelsschulen angegliedert
sind, wird der Verkaufslehrer die geeignete Personlichkeit sein,
den warenkundlichen Unterricht an diesen Schulen und an den
fritheren Handelsschulen zu iibernehmen. Dies wird der Sache
sehr dienlich sein, da der auf seinen Gebieten, insbesondere der
Warenkunde und Verkaufskunde griindlich ausgebildete Verkaufs-
lehrer gewi keine Gelegenheit des Weiterstudiums versdumen wird.
Denn die Lehrtatigkeit wird den Verkaufslehrer zwingen, in steter
Verbindung mit der Praxis zu bleiben. Uberdies liegt es aber auch
im Interesse des fritheren Handelslehrers, jede Zersplitterung zu
vermeiden, zu der er immer gedringt wird, wenn er den ihm meist
vollig fremden oder wenigstens ferner liegenden warenkundlichen
Unterricht iibernehmen mufl. Nun ist aber auch die betriebs-
wissenschaftliche Literatur in den letzten Jahren so sehr an-
geschwollen, dafl es jedem Handelslehrer schwer wird, durch
weiteres Studium der wichtigsten Neuerscheinungen sich auf dem
laufenden zu erhalten. Die Schaffung eines ,,Verkaufslehrers
neben dem ,,Handelslehrer entspricht also durchaus dem Prinzip
der Arbeitsteilung, das an hoheren Schulen schon lingst durch-
gefithrt wird.

Die Verkaufslehrerin.

Es braucht nicht betont zu werden, daf3 alles, was im vor-
stehenden iiber Verkaufslehrer gesagt ist, sich natiirlich auch auf
Berufsangehorige weiblichen Geschlechts bezieht.

Da der Beruf des Verkaufers vielfach von Frauen ausgeiibt
wird, die Gesamtzahl der im Einzelhandel titigen Verkauferinnen
weit grofler ist als die Zahl der Verkaufer, so ergibt sich wohl von
selbst, daf die Verkaufslehrerin mindestens dieselbe Berechtigung
hat wie der Verkaufslehrer. Da die Verkiuferin vielfach, schon
durch ihre natiirliche Veranlagung, den ménnlichen - Kollegen
ibertrifft, so ist auch nicht zu zweifeln, dal die Verkaufs-
lehrerin manchmal gegeniiber dem Verkaufslehrer den Vorzug ver-
dient. Es wire daher sehr zu wiinschen, wenn sich befihigte Damen
dem neuen Beruf zuwenden wollten. Sie wird nebenher auch den
warenkundlichen Teil der Haushaltungskunde an Handels- und
Berufsschulen fiir Madchen wie auch an Haushaltungsschulen
unterrichten kénnen (vgl. S. 15 u. 16).



SchluBibetrachtung.

Der Verfasser dieser Schrift ist sich dariiber im klaren, daf
seine Vorschlige mit einer Reorganisation des Handelsschul- und
vor allem auch des Handelshochschulwesens stehen und fallen.
Denn die Verkaufsschule kann nur Gestalt gewinnen, wenn die
Handelshochschule bereit ist, geeignete Lehrkrafte auszubilden.
Und wie seinerzeit (etwa seit 1900—1910) die Handelshochschulen
zu Ausbildungsstatten fir Handelslehrer geworden sind und da-
durch erst die kraftvolle Entfaltung des Handelsschulwesens er-
moglicht haben, so kann auch jetzt nur die Verkaufsschule erstehen
und ErsprieBliches leisten, wenn die Handelshochschule in gleichem
MaBe, wie der Ubergang von der Handelsschule zur Verkaufsschule
sich vollziehen soll, auf eine breitere Basis gestellt wird.

Hilt man dagegen an der Meinung fest, dafl die bestehenden
Handelshochschulen die unter den gegebenen Umsténden best-
moglichsten Formen der Wirtschaftshochschulen sind und einer
Erginzung und Erweiterung ihres Studienplanes nicht bediirfen,
dann sind die in dieser Schrift gemachten Vorschlige allerdings
nicht zu verwirklichen. Gelangt man aber — und der Verfasser
dieser Schrift ist schon zufrieden, wenn seine Gedanken iibherhaupt
zur Nachpriifung anregen — zum FErgebnis, dal eine Reorganisa-
tion der Handelshochschulen fiir die Wirtschaft doch zweckmaBig
und niitzlich sein konnte, dann wird man wohl an einzelnen Stellen
des ,,Lehrgebédudes® der Handelshochschulen eine bessernde Hand
anlegen. Vielleicht wird man auch gleich den Studiengang des
Diplomkaufmanns, iiber den die Wirtschaft — insbesondere der
Einzelhandel — keineswegs durchaus giinstig urteilt, einer Nach-
prifung unterziehen. Vielleicht ist auch dann die Zeit nicht mehr
ferne, wo die Handelshochschulen, die dann auch gleichzeitig
Verkaufshochschulen sein werden, einer neuen Bliite entgegen-
gehen — zum Nutzen der deutschen Wirtschaft.
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Der Weg zum Kiufer. Eine Theorie der praktischen Re-
klame. Von Dr. jur. et rer. pol. Kurt Th. Friedlaender. Zweite, ver-
besserte Auflage. Mit 144 Abbildungen im Text. X, 198 Seiten. 1926.

Gebunden RM 12.—

Aus den Besprechungen:

Ein durchaus ansprechendes Buch, ansprechend durch seine duflere Form
sowohl als durch seinen Inhalt. Die Arbeit Friedlaenders befaft sich
nicht mit der Abfassung reklametechnischer Formeln, sondern geht auf das
Wesen der Reklamewirkung, auf die Psychologie, die Asthetik der
Reklame ein. Gerade durch diese Methode erreicht es der Verfasser, daB
der Werbeleiter tatsichlich zu dem gefiithrt wird, was eigentlich den Er-
folg in der Reklame ausmacht: Individualitit. Unterstiitzt wird das ge-
schriebene Wort durch auBerordentlich gut gewahlte und scharf wieder-
gegebene Bildbeispiele aus deutschen und amerikanischen Blittern. Man
kann dem Werk weiteste Verbreitung wiinschen. ,Industrielle Praxis.”

Verkdufer —Firma—Kunde. Wie Amerika Verkaufskunst
lehrt. Von Dr. jur. et rer. pol. Kurt Th. Friedlaender. VIII, 236 Seiten.
1926. Gebunden RM 15.—

Inhaltsiibersicht:

Einfiihrung: Verkdufer und Verkaufskunst. Die Wichtigkeit des
Verkiufers. Die Entwickelung des Verkdufers. Verkaufskunst. Definition.
Wirtschaftliche Produktivitiat des Verkiufers. Benachteiligung des Kaufers.
— Erster Teil: Der Verkiufer und die Firma. 1. Die Einstellung
von Verkiufern. 2. Die Ausbildung der Verkaufer. 8. Die Ausriistung des
Verkiufers. 4. Weiterbildung und Beeinflussung. 5. Entlohnung der Ver-
kaufer. 6. Verkaufskonkurrenzen. 7. Verkaufskonferenzen. 8. Berichte und
Statistiken. — Zweiter Teil: Der Verkdufer und der Kunde. 1.Die
Vorbereitung des Verkaufs. 2. Das Erregen der Aufmerksamkeit. 3. Die Ver-
kaufsrede. 4. Die Einreden der Kunden. 5. Das Erlangen der Bestellung.

Die Absatztechnik der amerikanischen industriellen Unter-

nehmung. Von Dr. Otto R. Schnutenhaus. VI, 171 Seiten. 1927.
RM 8.50; gebunden RM 10.—

Aus den Besprechungen:

Der Verfasser, der in seinem Geburtslande Gelegenheit hatte, die ameri-
kanischen Verkaufsfragen in der Praxis eingehend zu studieren, gibt unter
Anwendung analytischer Arbeitsweisen eine auBerordentlich klare Dar-
stellung der Grundlagen und wichtigsten Aufgaben der amerikanischen
industriellen Absatztechnik. Durch die Beriicksichtigung des einschligigen
deutschen Schrifttums wird gleichzeitig ein wertvoller Beitrag geliefert
fir das von der deutschen Betriebswirtschaftslehre leider noch nicht ge-
niigend beachtete Gebiet der Lehre vom Verkaufen... Jeder Kaufmann
und Industrielle, der sich um die Frage miiht, wie man mit den geringsten
Verkaufsunkosten einen Absatz erzielt und steigert, und wie Aufgabenkreis
und Titigkeit der Absatzorganisation beschaffen sein sollten, wird in der
Arbeit von Schnutenhaus wertvolle Anregungen finden. ,,Stahlund Eisen.*

Neue amerikanische Verkaufs- und Lagerverfahren. zZweck
und Ziel der Planabteilung im Einzelhandel. VonIL M.Witte,
Berlin. Mit einem Geleitwort von Russell W. Allen, New York und
Berlin. Mit 28 Textabbildungen. XI, 56 Seiten. 1928. RM 3.90
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