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1 Lernvoraussetzungen im Hinblick auf die Unterrichtsstunde
1.1 Rahmenbedingungen

Die Klasse EU3 ist eine Unterstufe der Berufsschule zum/zur Verkaufer/Verkauferin und
Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel und besteht aus insgesamt 25 Schuilern und Schule-
rinnen’. Die Schiller absolvieren bis auf wenige Ausnahmen ihre Ausbildung in Elektro-
fachmarkten (Saturn, Mediamarkt, Schossau). Ein Schiler absolviert eine Ausbildung bei
Tschibo, ein Schiiler in einer Videothek und ein weiterer Schiler in einem Fahrradfachge-
schéaft.

Alterstruktur:

Jahre 17 18 19 20 21 22 24 Summe

Anzahl 3 4 7 4 4 2 1 25

Vorbildung:

Schulab- | SEK | Haupt- SEK | Hauptschulab- | FOS-Reife ohne FOS-Reife Fachhoch- | Summe
schluss | schulabschluss schluss 10 B Qualifikation mit Qualifikation schulreife

Anzahl 4 5 11 3 2

Im Rahmen des Dualen Systems erhalt die Klasse donnerstags ihren Berufsschulunter-
richt von acht Stunden. Ich habe die Klasse am 29.01.2007 im Rahmen meines selbst-
standigen Unterrichts Gbernommen und unterrichte dort drei Stunden im Fach Kunden-
kommunikation und Kundenservice. Die Schiler werden auf ihren ausdricklichen Wunsch
hin von mir geduzt.

1.2 Vorkenntnisse/Verhalten bezogen auf die Unterrichtsstunde

Auspragung der Kompetenzen

Leistungsbereitschaft und Leistungsféhigkeit

Die meisten Schiiler zeigen reges Interesse am Unterrichtsgeschehen, das sich durch ak-
tive Teilnahme oder auch durch Nachfragen auBert. Besonders zwei Schuler in der Klasse
fallen durch besonders rege Mitarbeit auf. Die Arbeitsmaterialien halten die Schiler stets
bereit, so dass gute Arbeitsbedingungen gegeben sind. Allerdings fallt auf, dass viele
Schiler Schwierigkeiten mit dem Verstandnis und dem Transfer abstrakter Sachverhalte
haben. Insgesamt handelt es sich um eine aktive Klasse, die sich meist gut am Unter-
richtsgeschehen beteiligt.

Fachkompetenz

Im Bereich der Fachkompetenz zeigt sich aufgrund der unterschiedlichen Vorbildungen ein
heterogenes Bild. Zudem nehmen vier Schiler regelmaBig an innerbetrieblichen Schu-
lungsveranstaltungen teil, die thematisch dem Fach Kundenkommunikation und Kunden-
service nahe stehen. Bei diesen Schilern kann daher evtl. mit fachlichem Vorwissen und
Ruckgriffen auf gelerntes Fachvokabular gerechnet werden.

Methodenkompetenz

In Abhangigkeit der Thematik werden Einzelarbeit und schileraktivierende Sozialformen
wie Partner- und Gruppenarbeit angewendet. Dementsprechend zeigen sich die Schiler
darin gelbt.

" werden im Folgenden aufgrund der besseren Lesbarkeit nur noch Schiiler genannt.




Sozialkompetenz

Die Lern- und Arbeitsatmosphare kann als gut bezeichnet werden. Es handelt sich bei der
EU3 zwar um eine lebhafte Klasse, wobei die Schiler aber respektvoll und freundlich mit-
einander umgehen.

2 Didaktisch/methodische Hinweise

2.1 Curriculare Anbindung

Das Thema ,Regalzonen® ist im Rahmenlehrplan® fiir den Ausbildungsberuf Verk&u-
fer/Verkauferin und Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel dem Lernfeld vier ,Waren prasen-
tieren“ zuzuordnen. In der didaktischen Jahresplanung der Unterstufe fir das Fach Kun-
denkommunikation und Kundenservice wird im Themenbereich ,Kundengerechte und ver-
kaufswirksame Warenplatzierung“ gesondert auf das Thema ,Regalzonen” hingewiesen.
2.2 Einordnung in das unterrichtliche Umfeld

Die Stunde ist wie folgt in den unterrichtlichen Zusammenhang einzuordnen:

Datum Thema

08.02.2007 | Grundsatze von Warenprasentation und Platzierung

22.02.2007 |AuBengestaltung der Verkaufsstelle: Fassade und Schaufenster

01.03.2006 |Innengestaltung der Geschéftsrdume: FuBboden, Wand- und Deckenges-
taltung, Licht

15.03.2007 |Das Gesamtkonzept — Visual Merchandising

22.03.2007 |Platzierung im Verkaufsraum

29.03.2007 |Die Bedeutung der Wahrnehmung des Regals durch den Kunden zur Ent-
scheidung Uber die Warenplatzierung im Verkaufsregal

19.04.2007 |Besprechung der Hausaufgaben, Reflexion, Grundstruktur der Regalplat-
zierung

2.3 Fachlicher und methodischer Schwerpunkt der Unterrichtsstunde

Um den Schiilern die Thematik transparent zu machen, wird die Fragestellung auf eine
reale Situation fokussiert und in dieser Stunde die unterschiedlichen Wahrnehmungen des
Regals durch den Kunden erarbeitet.

In Anlehnung an Achtenhagen® haben folgende Uberlegungen fiir die Planung der heuti-
gen Stunde eine zentrale Bedeutung:

Das Thema der heutigen Stunde besitzt eine Gegenwarts- und Zukunftsbedeutung, da alle
Schiler, bezogen auf das Berufsbild im Einzelhandel, gegenwartig und auch zuklnftig, mit
der Bestlickung von Regalen betraut sind. Aufgrund der Tatsache, dass die meisten Schu-
ler in Elektrofachmarkten arbeiten, wurden bewusst Sortimentsartikel aus dieser Branche
flr die Unterrichtsstunde gewahlt. Dadurch wird eine zusatzliche Identifikation der Schiiler
mit dem Unterrichtsstoff erreicht und ein Bezug zur gegenwartigen Arbeitsumwelt und In-
teressenslage der Schiiler geschaffen. Zudem wird in diesem Kontext, mithilfe der Situati-
onsbeschreibung zum Einstieg sowie des aus Schdlersicht planlos eingeraumten Regals,

% Rahmenlehrplan fiir den Ausbildungsberuf Verkaufer/Verkauferin und Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel,
Beschluss der Kultusministerkonferenz vom 17.06.2004
8 Achtenhagen, F. (1984): Didaktik des Wirtschaftslehreunterrichts, Opladen 1984




bezweckt, den Schilern das Thema ,Regalzonen” und die damit verbundene Problematik
deutlich zu machen.

Der Inhalt der Stunde steht exemplarisch fiir die Bedeutung der Einteilung des Regals in
unterschiedlich verkaufsintensive Zonen. An einem konkreten Fall erarbeiten die Schiler
die zentralen Aspekte der Warenanordnung im Verkaufsregal und die damit verbundene
Wahrnehmung des Kunden der Waren im Regal. Die Vorgehensweise ist branchenlber-
greifend in Bezug auf die Warenplatzierung im Einzelhandel Ubertragbar.

Die Einstiegssituation dient der Motivation und Hinfihrung der Schiler zum konkreten
Thema. Mithilfe der realitdtsnahen Fallkonstruktion wird zum einen beabsichtigt, das Prob-
lem zu verdeutlichen und zum anderen angestrebt, eine gréBtmadgliche Identifikation der
Schiler mit der Figur des Auszubildenden Markus Schober zu erzielen. Der Inhalt der Si-
tuationsbeschreibung soll mit eigenen Worten wiedergegeben und die unterschiedliche
Wahrnehmung der Regalzonen durch den Kunden problematisiert werden.

In der Erarbeitungsphase wird die Klasse in flinf Gruppen aufgeteilt. Zunachst erarbeiten
alle Schulergruppen mithilfe eines Informationstextes die verschiedenen Regalzonen und
deren Wahrnehmung durch den Kunden. Die Ergebnisse werden in eine Tabelle Ubertra-
gen, um anschlieBend die Teilergebnisse (Gruppe 1: Blickzone, Gruppe 2: Griffzone,
Gruppe 3: Sichtzone, Gruppe 4: Reckzone, Gruppe 5: horizontale Regalzonen) auf Folien-
schnipseln zu fixieren. Diese Vorgehensweise tragt der Tatsche Rechnung, dass ein
GroBteil der Lerngruppe Schwierigkeiten im Verstandnis und Transfer von abstrakten Tat-
bestanden hat und daher kleinschrittig (Tabelle, Folienschnipsel) lernen muss Sachverhal-
te zu strukturieren. Die Einteilung der Gruppen wird bewusst gesteuert, damit leistungs-
starkere Schiler leistungsschwéachere Schiler unterstiitzen.

Zunachst prasentieren die Gruppen ihre Folienschnipsel. Auf Basis der erarbeiteten Er-
gebnisse erhalt nun die gesamte Klasse den Auftrag, die Waren im ,Verkaufsregal®, unter
Berlcksichtigung der unterschiedlich verkaufsintensiven Zonen, zu ordnen. AnschlieBend
wird die von den Schuilern vorgenommene Warenplatzierung diskutiert. So wird den Schi-
lern die Mdglichkeit gegeben, ihr erworbenes Wissen aktiv anzuwenden. Gleichzeitig sol-
len sie lernen, ihre eigene Meinung zu auBern und andere Meinungen anzuhéren sowie zu
akzeptieren.



3 Ziele des Unterrichts

Der Ubergeordneten Zielsetzung einer Entwicklung von beruflicher Handlungskompetenz
soll sich angenahert werden, indem die Schiler, unter Berlicksichtigung der verschieden
umsatzstarken Regalzonen in der Wahrnehmung des Kunden, Entscheidungen bezlglich
der Warenplatzierung im Verkaufsregal treffen. Der Schwerpunk der Stunde liegt dabei auf
der Fachkompetenz in Verbindung mit der zur ErschlieBung der fachlichen Kenntnisse
erforderlichen Methoden- und Lernkompetenz. Konkret sollen in der heutigen Unterrichts-
einheit folgende Subkompetenzen erweitert werden:

Die Schiler erweitern ihre Fachkompetenz, indem sie
» die Bedeutung der Regalzonen in der Wahrnehmung des Kunden erarbeiten und
» das erlernte Wissen anwenden, indem sie verschiedene Waren in ein Regal einsor-
tieren und ihre Entscheidungen begrinden.
Sie erweitern ihre Methodenkompetenz, indem sie
= komplexe Informationen strukturieren.
Sie erweitern ihre Sozialkompetenz, indem sie
= lernen, dass die starkeren den schwéacheren Schilern helfen, bzw. umgekehrt, sich
von leistungsstarkeren Mitschilern helfen zu lassen

4 Synopse
Phase Inhalt Methode Medien
Problemstel- | Kritische Uberprifung einer Handlungs- | Impulsgebend, Folie
lung/Motiva- | situation (,schlechte Abverkaufe auf- schilerdarstellend (Anlage 1)
tion grund unstrukturierter Warenanordnung Verkaufsregal
im Verkaufsregal) OHP
Problemdefi- | Notwendigkeit einer planméaBigen Wa- Unterrichtsgesprach
nition renanordnung im Regal
Spontane Vermutungen Uber Lésungsansatze Unterrichtsgesprach
Verarbeitung
Logische Regalzonen und ihre Bedeutung firr die | arbeitsgleiche Grup- Arbeitsauftra-
Erarbeitung Warenplatzierung penarbeit ge (Anlage 2)
Tabelle
(Anlage 3)
Infoblatt
(Anlage 4)
Folienschnip-
sel, Stifte
Prasentation/ | Schilerergebnisse Schilerprasentation, Folienschnip-
Auswertung Unterrichtsgesprach sel
(Anlage 5)
OHP
Transfer Warenplatzierung im Verkaufsregal GroBgruppe, Verkaufsregal
Diskussion (Anlage 6)
Hausaufgabe | Bestlickung von Regalflachen Schulbuch:
S. 426,
Nr. 6,7
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Anlage 2
Handlungssituation

Markus Schober, der sich gerade im Ausbildungseinsatz in der
Abteilung .Unterhaltungselektronik® befindet, hat gerade ein
Regal eingerdumt als ihn sein Vorgesetzter, Herr Behrens, we-
gen der zuletzt schlechten Ergebnisse in der Abteilung zur Re-
de stellt. Markus gesteht daraufhin ein, dass besonders von den
hochpreisigen, gut kalkulierten DVD-Recordern in den vergange-
nen Monaten nur sehr wenige verkauft wurden. Auch Zusatzar-
tikel, wie die DVD-Etikettendrucker, die immer einen grofien
Teil des Abteilungsgewinns ausgemacht haben liefen duBerst
schlecht. Allerdings kann Markus sich iberhaupt nicht erkldren

woran das liegen kénnte.,




Anlage 2

Thema: Regalzonen Gruppe 1 29.03.2007
Klasse: EU3 Arbeitsauftrag
Situation:

Die Abteilung von Markus Schober hat in letzter Zeit schlechte Ergebnisse erwirt-
schaftet. Besonders die hochpreisigen, gut kalkulierten DVD-Recorder und Zusatzar-
tikel, wie die DVD-Etikettendrucker, die immer einen grofen Teil des Abteilungsge-
winns ausgemacht haben, liefen in den vergangenen Monaten duerst schlecht.

Gruppenarbeitsaufiraq:

1. Lest zundchst den Informationstext zur Wahrnehmung des Regals durch den
Kunden aufmerksam durch. Klart unklare Begriffe und Verstdndnisprobleme in-
nerhalb der Gruppe.

2. Tragt nun die wichtigsten Informationen zu den Regalzonen in die Tabelle ein.

3. Bereitet euch auf die Prdsentation eurer Ergebnisse vor, indem ihr auf dem Fo-
lienschnipsel eintragt, was man unter der Biickzone versteht.

Hierfir habt ihr 15 Minuten Zeitlll




Thema: Regalzonen Gruppe 2 29.03.2007
Klasse: EU3 Arbeitsauftrag

Situation:

Die Abteilung von Markus Schober hat in letzter Zeit schlechte Ergebnisse erwirt-
schaftet. Besonders die hochpreisigen, gut kalkulierten DVD-Recorder und Zusatzar-
tikel, wie die DVD-Etikettendrucker, die immer einen grofen Teil des Abteilungsge-
winns ausgemacht haben, liefen in den vergangenen Monaten duerst schlecht.

Gruppenarbeitsauftrag:

1. Lest zundchst den Informationstext zur Wahrnehmung des Regals durch den
Kunden aufmerksam durch. Klart unklare Begriffe und Verstdndnisprobleme in-
nerhalb der Gruppe.

2. Tragt nun die wichtigsten Informationen zu den Regalzonen in die Tabelle ein.

3. Bereitet euch auf die Prdsentation eurer Ergebnisse vor, indem ihr auf dem Fo-
lienschnipsel eintragt, was man unter der Griffzone versteht.

’—% Hierfiir habt ihr 15 Minuten Zeitlll
4




Thema: Regalzonen Gruppe 3 29.03.2007
Klasse: EU3 Arbeitsauftrag

Situation:

Die Abteilung von Markus Schober hat in letzter Zeit schlechte Ergebnisse erwirt-
schaftet. Besonders die hochpreisigen, gut kalkulierten DVD-Recorder und Zusatzar-
tikel, wie die DVD-Etikettendrucker, die immer einen grofen Teil des Abteilungsge-
winns ausgemacht haben, liefen in den vergangenen Monaten duerst schlecht.

Gruppenarbeitsauftrag:

1. Lest zundchst den Informationstext zur Wahrnehmung des Regals durch den
Kunden aufmerksam durch. Klart unklare Begriffe und Verstandnisprobleme in-
nerhalb der Gruppe.

2. Tragt nun die wichtigsten Informationen zu den Regalzonen in die Tabelle ein.

3. Bereitet euch auf die Prdsentation eurer Ergebnisse vor, indem ihr auf dem Fo-
lienschnipsel eintragt, was man unter der Sichtzone versteht.

Hierfiir habt ihr 15 Minuten Zeit!l!

10




Thema: Regalzonen Gruppe 4 29.03.2007
Klasse: EU3 Arbeitsauftrag

Situation:

Die Abteilung von Markus Schober hat in letzter Zeit schlechte Ergebnisse erwirt-
schaftet. Besonders die hochpreisigen, gut kalkulierten DVD-Recorder und Zusatzar-
tikel, wie die DVD-Etikettendrucker, die immer einen grofen Teil des Abteilungsge-
winns ausgemacht haben, liefen in den vergangenen Monaten duerst schlecht.

Gruppenarbeitsauftrag:

1. Lest zundchst den Informationstext zur Wahrnehmung des Regals durch den
Kunden aufmerksam durch. Klart unklare Begriffe und Verstdndnisprobleme in-
nerhalb der Gruppe.

2. Tragt die wichtigsten Informationen zu den Regalzonen in die Tabelle ein.

3. Bereitet euch auf die Prdsentation eurer Ergebnisse vor, indem ihr auf dem Fo-
lienschnipsel eintragt, was man unter der Reckzone versteht.

Hierfiir habt ihr 15 Minuten Zeit!l!

11




Thema: Regalzonen Gruppe 5 29.03.2007
Klasse: EU3 Arbeitsauftrag

Situation:

Die Abteilung von Markus Schober hat in letzter Zeit schlechte Ergebnisse erwirt-
schaftet. Besonders die hochpreisigen, gut kalkulierten DVD-Recorder und Zusatzar-
tikel, wie die DVD-Etikettendrucker, die immer einen grofen Teil des Abteilungsge-
winns ausgemacht haben, liefen in den vergangenen Monaten duerst schlecht.

Gruppenarbeitsauftrag:

1. Lest zundchst den Informationstext zur Wahrnehmung des Regals durch den
Kunden aufmerksam durch. Klart unklare Begriffe und Verstdndnisprobleme in-
nerhalb der Gruppe.

2. Tragt die wichtigsten Informationen zu den Regalzonen in die Tabelle ein.

3. Bereitet euch auf die Prdsentation eurer Ergebnisse vor, indem ihr auf dem Fo-
lienschnipsel eintragt, was man unter den horizontalen Regalzonen versteht.

’—% Hierfir habt ihr 15 Minuten Zeit!l!
4
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Anlage 3

Tabelle:

Hohe: |Regalzone: Verkaufswirksamkeit: Geeignet fiir:
Hohe: |Regalzone: Verkaufswirksamkeit: Geeignet fiir:
Hohe: |Regalzone: Verkaufswirksamkeit: Geeignet fiir:
Hohe: |Regalzone: Verkaufswirksamkeit: Geeignet fiir:

| L

linke Regalseite:

Regalmitte:

rechte Regalseite:

13




Anlage 4
Thema: Regalzonen 29.03.2007
Klasse: EU3 Informationstext

Die Wahrnehmung des Regals durch den Kunden

Ebenso wie bei der Wahrnehmung des Verkaufsraums durch den Kunden gibt es auch
Unterschiede in der visuellen Erfassung der Regalebenen. Da Menschen ein einge-
schranktes Sichtfeld (,Taucherbrilleneffekt®) haben, wird die Wahrnehmung in der Héhe
und der Breite begrenzt. Sie nehmen unbewusst nur das wahr, was sie ohne Mihe erken-
nen kénnen.

Die Reckzone (lber 165 cm) ist die oberste Regalebene. Sie ist eine weniger verkaufs-
wirksame Zone und daher fir Suchartikel (bekannte Artikel, die aufgrund des vorliegenden
Bedarfs gezielt gesucht werden) sowie leichte Waren geeignet.

Die beste visuelle Wahrnehmung der Regalebene hat der Kunde in Sichthéhe. Diese vari-
iert mit der KérpergréBe des Kunden. Fir die meisten Kunden liegt die Sichtzone in einer
H6he von 120 bis 165 cm. Die Sichtzone stellt bezlglich der Platzierungshéhe daher die
umsatzstarkste Zone dar. Deshalb sollten hier vor allem gut kalkulierte Waren, Impulsarti-
kel oder Luxusartikel platziert werden. Allerdings kénnten hier auch schlecht laufende Arti-
kel angeboten werden, um deren Absatz zu erhéhen.

Unterhalb der Sichtzone befindet sich die Griffzone, welche die zweitumsatzstarkste Zone
ist. Sie liegt in einer H6he zwischen 80 und 120 cm und ist gut zur Platzierung von Zu-
satzartikeln, aber auch von Impulsartikeln geeignet.

Die umsatzschwachste Zone ist die Biickzone, die in einer H6he unter 80 cm liegt. In die-
ser Zone sollten daher Artikel mit geringer Gewinnspanne, Suchartikel oder Massenartikel
platziert werden. Zudem ist es zweckmaBig in der Blickzone schwere Artikel aufzustellen.

Neben dieser vertikalen Einteilung des Regals und der damit verbundenen Umsatzstérke,
spielen auch die horizontalen Regalzonen eine wichtige Rolle. Da das Hauptaugenmerk
des Kunden zunachst auf die Mitte des Warentragers gerichtet ist und die Blickorientie-
rung nach rechts geht, befindet sich in der Regalmitte die umsatzstarkste und rechts von
der Regalmitte die zweitumsatzstarkste Zone. Dementsprechend handelt es sich bei der
linken Seite des Verkaufsregals um eine eher umsatzschwache Zone.

- ++ +
Sichtzone ++ umsatzstarkster
Bereich e =
Griffzone + |

Biickzone - H
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Anlage 5
Mogliche Folienschnipsel

Hohe: |Regalzone: Verkaufswirksamkeit: Geeignet fiir:
£ . .. .
O Reckzone - nicht besonders umsatzstark - fir Suchartikel
10 . . . .
© - drittbeste Platzierung - leichte Artikel
9
e
I

Hohe: |Regalzone: Verkaufswirksamkeit: Geeignet fiir:
€
S Sichtzone - sehr umsatzstark - fiir Impulskdufe
g - beste Platzierung - Luxusartikel
c|> - hoher kalkulierte Artikel
S

Hohe: |Regalzone: Verkaufswirksamkeit: Geeignet fiir:
5 Griffzone - umsatzstark - Zusatzartikel
g - zweitbeste Platzierung - Impulsartikel
o
[o 0]

Hohe: |Regalzone: Verkaufswirksamkeit: Geeignet fiir:
E .e . . . .
("D’ Biickzone - nicht besonders umsatzstark - Artikel mit geringer Ge-
© - viertbeste Platzierung winnspanne
%’ - schwere Artikel
- - Suchartikel

ik

linke Regalseite.

umsatzschwach

Regalmitte:

sehr umsatzstark

rechte Regalseite.:

umsatzstark
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Anlage 6

Mogliches Verkaufsregal einschl. Waren:

Sonderangebot
Verbatim DVD+R

0,50 €/Stk.

50 DVD-Rohlinge
IMATION AquaGuard 45 Discs

9,99 €

20 DVD-Rohlinge
Primeon DVD+R 20er

30,99€

10 DVD-Rohlinge
VERBATIM 8cm DVD-R 10 Discs

15,99 €

10 DVD-Rohlinge
TDK DVD-R 10 Discs
9,99 €

25 DVD-Rohlinge
Platin DVD 1000

10,99 €

Video Recorder
JVC VHS-Recorder XZ

99,99 €

Video Recorder
Panasonic VHS S-Drive

69,99 €

DVD Recorder
JAY-tech DVD-Recorder

399,99 €

DVD Recorder
Philips DMR-EX75EG-S

465,99 €

DVD Recorder
Samsung DR-197H

210,99 €

DVD Recorder
Cyberhome DVR 1600

99,99 €

Ettikettendrucker

Ettikettendrucker

Ettikettendrucker

DVD - Ettikettendrucker

DVD - Ettikettendrucker

DVD - Ettikettendrucker

Seiko Smart Label Printer Brother P-touch Label-Printer DYMO LabelWriter 400 Canon DVD-Printer 197H TEAC Disc-Printer Casiom DVP-Label-Prinzer
59,99 € 119,99 € 159,99 € 199,99 € 120,99 € 69,99 €
Roéhren-Fernseher Plasma TV (Neuheit) Plasma TV Plasma TV Réhren-Fernseher Roéhren-Fernseher
Deawoo-Electronics 14CB 2T TDK Plasma TV 50XD LG Plasma 42 PM1M Panasonic TH-42PA60 JCV AV-14RM4SN Phillips DAVIO T 51-4201 Top
69,99 € 2499,99 € 1999,99 € 2999,99 € 139,99 € 109,99 €
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