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Die Verkaufsschulung wird wichtiger

Ab Lehrjahr 2009/2010 werden Buchhdndlerinnen erstmals nach neuem System ausgebildet. Deutlich
mehr Gewicht erhdlt die praxisorientierte Verkaufsschulung: Sie soll naher an die Praxis riicken. Der
Grund: Die heutige Kundschaft sei heterogen und selbstiandige und habe neue Bediirfnisse

Eine angehende
Buchhandlerin bei
Stauffacher in Bern
berdt eine Kundin.
(Bild: «m»)

«Die Ausbildung muss praxisorien-
tierter werden und sich der heutigen
Situation im Buchhandel anpasseny,
sagt Tanja Messerli, Produktleiterin
Buchhandel an der Wirtschafts- und
Kaderschule KV Bern. «Die Sorti-
mentsgestaltung ist wichtiger ge-
worden; man wird wegkommen vom
Verlagsbuchhandelswissen, das im
alten Reglement noch prédsent war.»
Die grossten Verdnderungen aber
wiirden im Verkauf geschehen: «Von
der einstigen Warenkunde bewegen
wir uns hin zu mehr Verkaufsschu-
lung und Marketing.»

Messerli hat in der Projektgrup-
pe BIVO mitgewirkt. BIVO steht fiir
«Veordnung tiber die berufliche
Grundbildung Buchhédndlerin/Buch-
hindler» und ist seit dem 1. Januar
2009 in Kraft. Kernstiick ist der vom
Bundesamt fiir Berufsbildung und
Technologie (BBT) genehmigte Bil-
dungsplan, den eine paritdtische
Kommission - comedia als Vertre-
tung der BuchhédndlerInnen war da-
bei - erarbeitet hat und der ab Herbst
fir die Buchhandelslehre verbind-
lich gilt. Der Bildungsplan umfasst
die Leistungsziele fiir die Berufsfach-
schule wie auch fiir den Lehrbetrieb.
Eine Steuerungsgruppe wird die Um-
setzung der BIVO begleiten.
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Fir Messerli bedeutet die Stér-
kung der Verkaufsschulung eine
notwendige Anpassung an die Erfor-
dernisse der Branche. Fiir sieist klar:
«Das traditionelle Buchpublikum ist
seltener geworden.» Im Buchhandel
miisse man heute von einer hetero-
genen, selbststindigen Kundschaft
mit neuen Bedirfnissen ausgehen,
und dafiir seien die angehenden
BuchhéndlerInnen zu schulen.

Was aber bedeutet das fiir Lehr-
kréfte an Schulen und fir die Lehr-
betriebe? «An den Schulen braucht
es eine individuellere Betreuung
und neue Formen des Unterrichts»,
sagt Messerli. «<Verdnderungen wird
auch das neue Priifungssystem mit
sich bringen.»

Neues Lehrmittel in Vorbereitung
Gabi Omlin, an der Buchhandels-
schule KV Winterthur zustindig fiir
die branchenkundlichen Fécher, er-
klirt, dass an ihrer Schule der Be-
reich Verkauf bereits jetzt stdrker
gewichtet wird, nicht zuletzt durch
neue Lehrkrifte, die selber im Ver-
kauf tdtig sind. «In Vorbereitung ist
ein neues Lehrmittel», sagt Omlin.
«Ausserdem wurde an unserer Schu-
le ein Buchhandelszimmer einge-
richtet, das auch fiir die Verkaufs-
schulung genutzt werden soll.»
Nach Auskunft von Christian
Benoit, verantwortlich fiir die Buch-
handelsficher an der Ecole profes-
sionnelle commerciale EPCL in Lau-
sanne, ist in der Romandie eine
paritdtisch zusammengesetzte Aus-
bildungskommission mit der Um-
setzung der BIVO beschiéftigt. Benoit
betont die konstruktive Zusammen-
arbeit mit Buchhandel und Verbin-
den. Die Leitziele, wie sie der Bil-
dungsplan formuliert, wiirden
eines nach dem anderen diskutiert.
Das Thema Verkauf und Marketing
werde Gegenstand an einer der

ndchsten Sitzungen sein.

Workshops bereits im Mai

«Wir sind zurzeit an der Vorberei-
tung von Informationsveranstaltun-
gen fiir den Buchhandel in Bern und
Zirich», sagt Alfred Marty, beim
Schweizer Buchhindler- und Verle-
ger-Verband fiir Aus- und Weiterbil-
dung verantwortlich. «Das Interesse
fiir unsere Veranstaltungen ist gross.
Im Mai werden wir zudem Work-
shops zur neuen Grundbildung an-
bieten.» Grundsitzlich dndere sich
fiir die Lehrbetriebe nicht so viel,
meint Marty. Die Leistungsziele wiir-
den im neuen Bildungsplan jedoch
klarer definiert. Verdnderungen
werde es bei den Lehrabschlussprii-
fungen geben, wenn ein Teil der Prii-
fungen in den Ausbildungsbetrieb
verlegt werde.

Ruth Schildknecht, Prédsidentin
Sektor Buch- und Medienhandel bei
comedia, weist darauf hin, dass die
grossen Buchhandlungen wie Orell
Fiissli und Thalia immer mehr Ar-
beiten, die nicht mit dem direkten
Verkaufen zu tun haben, vermehrt
aus den Laden verbannen. Sie findet
es wichtig, dass «die BuchhéndlerIn-
nen auswdhlen, verkaufen und ihre
Sortimentskenntnisse nicht verlie-
ren. Sonst lasst sich letztlich weder
ein gebundener Ladenpreis rechtfer-
tigen noch ein hochwertiges Arbeits-
umfeld erhalten.» BuchhindlerIn-
nen mochten kaum ausschliesslich
BuchverkduferInnen sein. Entspre-
chend missten die Filialisten auf
passen, dass sie ihre engagierten An-
gestellten nicht verlieren.
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zeigen wir auf, wie die heutige Praxis in den
Buchhandlungen aussieht.
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