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Berufsfachlichkeit im Einzelhandel — eine umkampfte Ressource

Abstract: Untersucht wird in zeithistorischer Perspektive die Bedeutung von Berufsfachlichkeit fir die
Arbeit im Verkauf. Gefragt wird, wie es méglich ist, dass der Handel in so hohem MalRe auf fachlich
qualifiziertes weibliches Personal zugreifen konnte, ohne die im berufsfachlichen Segment des Ar-
beitsmarktes erwartbaren Bedingungen zu bieten. These ist, dass im Einzelhandel damals ein sektor-
spezifisches Spiel zwischen Erwartungen und Anspriichen der Beschaftigten, der Unternehmen sowie
der Konsumentlnnen stattfand, das breite Spielrdume fur Konstruktionen von Berufsfachlichkeit lie3.
Untersucht werden Konstellationen von Berufsfachlichkeit und Geschlechterverhaltnissen im Verkauf
zu Beginn der 1980er Jahre anhand einer sekundéaranalytischen Auswertung von Interviews aus Be-
triebsfallstudien. Ob der Arbeit im Verkauf die Merkmale der Berufsfachlichkeit zugeschrieben werden,
hangt von den konkreten Formen der Arbeitsorganisation ab. Im impliziten Kampf um die Ressource
Berufsfachlichkeit geraten die weiblichen Beschéftigten ins Abseits, weil ihre in einer verkaufsspezifi-
schen Ausbildung gewonnenen Qualifikationen situativ eingekleidet werden mit und umgedeutet wer-
den zu persoénlichen Eigenschaften und alltagsweltlichen Erfahrungen. Die Selbstverstandlichkeit der
Berufsfachlichkeit wird dadurch in Frage gestellt.

1 Einleitung

Arbeit im Einzelhandel gilt als wenig anspruchsvoll: ,Eine Verkauferin ist hier tUber-
qualifiziert®, so formulierte einer der Manager in einer Studie zur Transformation des
Einzelhandels in den neuen Bundeslandern seine Einschatzung der fir den Verkauf
erforderlichen Qualifikationen etwas sarkastisch (Jacobsen, 1999, 161). Solchen ne-
gativen Einschatzungen steht jedoch entgegen, dass seit Jahrzehnten der Anteil be-
rufsfachlich qualifizierter Arbeitskrafte im deutschen Einzelhandel auf hohem Niveau
verharrt und die Berufsbilder Verkaufer/in und Einzelhandelskaufmann-/frau unver-
andert obere Platze in der Rangliste der Haufigkeiten der gewéahlten Ausbildungsbe-
rufe einnehmen (Platz 2 EHK, Platz 3 Verkaufer/in, Neuabschlisse 2016; Berufsbil-
dungsbericht 2017, 35/36). Obwohl also Berufsfachlichkeit nicht als notwendige Vo-
raussetzung fir erfolgreiche Integration in den Arbeitsmarkt dieser Branche er-
scheint, werden nach wie vor Fachkrafte ausgebildet und eingesetzt.

Maogliche Erklarungen fir diesen Widerspruch kénnen in der geschlechtsspezifi-
schen Typisierung der Verkaufsarbeit liegen: Sie gilt in Deutschland als frauenty-
pisch, was eine besondere inhaltliche Affinitdt der Frauen zu den Anforderungen und
zu den Formen der Arbeitsorganisation und der Beschéaftigungsstrukturen impliziert,
jedoch wie auch in anderen typischen Fraueneinsatzbereichen mit schlechteren Ar-
beitsbedingungen verbunden ist (Goldmann/Muller 1986). Fur die Frauen bedeuten
Ausbildung und Arbeit im Verkauf also, dass sie ,einen Beruf gelernt” und damit Zu-
gang zum berufsfachlichen Arbeitsmarkt haben, jedoch auf die mit der Berufsfach-
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lichkeit in anderen Branchen assoziierte Verbindung von relativer Autonomie am Ar-
beitsplatz und relativ privilegierter Beschaftigungssituation z. T. verzichten (mussen).
Die Einkommens- und Entwicklungschancen im Handel gelten als Uberwiegend unat-
traktiv. Eine Berufsausbildung schutzt die Beschatftigten nicht vor Prekarisierungsrisi-
ken durch hohe numerische Flexibilitat im betrieblichen Einsatz und sichert ihnen vor
allem angesichts aul3erordentlich hoher Teilzeitquoten auch kein existenzsicherndes
Einkommen. Die Betriebe hingegen kénnen scheinbar weitgehend ungebrochen die
Berufsfachlichkeit des Personals als Ressource fir funktional integrative Arbeitsor-
ganisation nutzen, ohne entsprechende Zugestandnisse bei den Arbeitsbedingungen
machen zu mussen (vgl. hierzu zuletzt v. a. Voss-Dahm 2009).

Es ist kaum vorstellbar, dass diese spannungsreiche Konstellation Uber die
wechselvolle Geschichte der Branche, des Arbeitsmarktes und der zunehmenden
Integration der Frauen in Erwerbsarbeit dauerhaft stabil war und weiterhin bleiben
wird, denn die Bedingungen auf dem Arbeitsmarkt haben sich seit dem Hohepunkt
der industriellen Arbeitsgesellschaft zu Beginn der 1970er Jahre erheblich veréndert:
Zum einen haben Frauen massive Qualifikationsgewinne realisieren kdnnen, ihnen
stehen also weitaus mehr berufliche Optionen offen als in der Vergangenheit, so
dass sie weniger auf den Einzelhandel als Bricke in den berufsfachlichen Ar-
beitsmarkt angewiesen sind. Zum anderen wurden Prekarisierungsrisiken inzwischen
auf viele weitere Branchen ausgeweitet, ohne dass die flr den Einzelhandel so cha-
rakteristische geschlechtsspezifische Konstruktion des ,Dazuverdienens® als Legiti-
mation herangezogen wird.

Wie ist es also moglich, dass der Handel auf fachlich qualifiziertes weibliches
Personal zugreifen kann, ohne die im berufsfachlichen Segment des Arbeitsmarktes
erwartbaren Bedingungen zu bieten? Einen Beitrag zu einer mdglichen Antwort da-
rauf versucht der vorliegende Artikel zu leisten, indem er eine historische Perspektive
einnimmt. Er fragt nach der alltagspraktischen Bedeutung berufsfachlicher Qualifika-
tionen fur die betriebliche Organisation der Arbeit in der Wahrnehmung von Fih-
rungskraften und Verkaufsbeschéftigten zu Beginn der 1980er Jahre. Der Blick in die
Vergangenheit soll dariber Aufschluss geben, ob sich hinter der auf den ersten Blick
erstaunlichen Kontinuitat berufsfachlicher Qualifikation im Verkauf historisch veran-
derliche Konzepte von Berufsfachlichkeit verbergen. Das historische Material ent-
stammt Betriebsfallstudien, deren Originalinterviews sekundaranalytisch ausgewertet
werden.

Es wird gezeigt, dass im Einzelhandel damals ein sektorspezifisches Spiel zwi-
schen Erwartungen und Ansprichen der Beschaftigten, der Unternehmen sowie der
Konsumentinnen und Konsumenten stattfand, das breite SpielrAume fur Konstruktio-
nen von Berufsfachlichkeit lie3. Dass dabei Ambivalenzen vorherrschten, also die
Arbeit trotz ihrer haufig offensichtlichen Fachlichkeit als gering qualifiziert galt, hat
mehr mit der Rollenverteilung auf der ,Bihne® des Verkaufsbereichs als mit den er-
worbenen Qualifikationen der Beschaftigten zu tun. Ob eine Verkauferin als Fach-
kraft gilt und die entsprechenden Anspriiche mit Aussicht auf Erfolg stellen kann,
entscheidet sich demzufolge z. T. in der jeweiligen Praxis am Arbeitsplatz. Diese wird
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von nicht unmittelbar aus den betrieblichen Erfordernissen einerseits und den berufli-
chen Ansprichen der Beteiligten andererseits resultierenden Faktoren beeinflusst.

Diese Offenheit dirfte typisch sein fur viele Dienstleistungsarbeitsplatze. Die ar-
beitssoziologische Gegenwartsanalyse ist angesichts der Uberragenden Bedeutung
von Dienstleistungstatigkeiten darauf angewiesen, solche Konstellationen wesentlich
starker in ihre Analysen einzubeziehen. Realitdt und Fiktion der Integration von
Frauen in den Arbeitsmarkt werden anhand der historischen Situation in dieser Bran-
che exemplarisch untersucht. Die Eignung von Sekund&ranalysen qualitativer Daten
fur dieses Ziel wird methodenkritisch Uberpruft.

Zunéchst wird das Konzept der Berufsfachlichkeit erlautert und die Entwicklung
der Qualifikationsstruktur im Einzelhandel/Verkauf in Deutschland seit Beginn der
1980er Jahre skizziert (s. Abschnitt 2). Dann erfolgt die Einordnung des verwendeten
Fallstudienmaterials in den Stand der Forschung zur Arbeit im Einzelhandel (s. Ab-
schnitt 3). Die Sekundéaranalyse ausgewahlter Interviews und Expertengespréache zu
Zusammenhangen zwischen Berufsfachlichkeit, Arbeitsorganisation und Geschlech-
terverhaltnissen wird anschlieBend vorgestellt (s. Abschnitt 4). Schlie3lich werden
unter Ruckgriff auf aktuelle Forschung zu diesem Gegenstand Thesen zur Entwick-
lung dieser Zusammenhénge bis heute formuliert und Folgerungen fir die weitere
Forschung gezogen (s. Abschnitte 5 und 6).

2 Berufsfachlichkeit — eine tragende Séaule des deutschen Produktions- und
Beschéaftigungsmodells —auch im Einzelhandel?

Es wurde vielfach beschrieben, dass berufsfachliche Qualifikationen wesentlich sind
fur die Tradition des fur Deutschland kennzeichnenden sozialen Systems der Pro-
duktion (zusammenfassend z. B. (Bosch et al. 2007). Die institutionelle Einbettung
der fur die qualifizierte Arbeit in Produktion und Dienstleistung erforderlichen Qualifi-
kationen durch das System der beruflichen Bildung mit seiner tripartistischen Ab-
stimmung der Inhalte und Formate gilt als wesentliches stabilisierendes Element der
Beziehungen zwischen internen und externen Arbeitsmarkten. Im dualen Bildungs-
system erworbene Berufsabschliisse signalisieren den Unternehmen verlassliche
Bindel von Kompetenzen, die auch Uberbetrieblich einsetzbar sind. Die Beteiligung
der Unternehmen bzw. ihrer Verbande an der Gestaltung der Berufsausbildung er-
moglicht es, die Inhalte eng an die Erfordernisse der Praxis anzuschlie3en und je-
weils neuen Anforderungen anzupassen. Dartber hinaus aber sichert v. a. die Duali-
tat der Ausbildung, also die Verzahnung von schulischer und betrieblicher Ausbil-
dung, die Aktualitat der vermittelten Inhalte.

Berufsfachlich qualifizierte Arbeitskrafte kénnen in Arbeitssystemen eingesetzt
werden, die mit wenigen hierarchischen Funktionen auskommen und deshalb be-
sonders flexible Produktionsprozesse ermoglichen. Die funktionale Flexibilitat der
einzelnen Beschéftigten bildet eine Basis fur funktionale Flexibilitat der gesamten
Organisation. Geringer Anweisungs- und Kontrollbedarf reduziert die Zahl der not-
wendigen Funktionen und erhoht im Prinzip die Produktivitét der einzelnen Arbeits-
platze. Die dadurch wirtschaftlich mdglichen héheren Léhne sind wesentliches Ele-
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ment des auf Berufsfachlichkeit basierenden Produktionsmodells. Aus der Perspekiti-
ve der Arbeitskréfte entsprechen sie einer erwartungsgemafen Anerkennung ihrer
fachlichen Leistungsfahigkeit. Die funktionale Flexibilitat der Fachkréfte ist zudem
wesentlich fur ihre wiederum reziproken Erwartungen an gute Arbeitsbedingungen
und stabile Beschaftigungsbeziehungen.

Als drittes Element der Berufsfachlichkeit sei schliel3lich ihre tber die Arbeit und
die Einbindung in den Betrieb hinausgehende Bedeutung fur die Individuen ange-
sprochen: Die berufliche Qualifikation bildet einen wichtigen Kristallisationspunkt fr
die personliche Identitat, die wesentliche biografische Erfahrungen im Erwerbsleben
und dartber hinaus strukturiert. Nicht zuletzt wird die berufliche Qualifikation und die
damit erreichbare soziale Position in Betrieb und Arbeitsmarkt sozialstrukturell rele-
vant: Die ,Arbeitsgesellschaft’ ist in Deutschland zu grof3en Teilen eine ,Berufsge-
sellschaft” — Positionen in der sozialen und prestigebezogenen Hierarchie der Berufe
pragen viele Alltagserfahrungen und die Ausstattung mit Ressourcen fir die Verwirk-
lichung von Lebenszielen.

Die Bedeutung der Berufsfachlichkeit auch fir die Arbeit im Einzelhandel bzw.
speziell fur die Arbeit im Verkauf spiegelt sich sehr deutlich in der Entwicklung der
Qualifikationsstruktur der im Verkauf Beschéftigten (vgl. Abb. 1a und b):
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Abb. 1la: Qualifikationsentwicklung der im Einzelhandel im Verkauf Erwerbstatigen nach
Geschlecht 1985-2015
(Quelle: Mikrozensus, eigene Berechnungen)
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Abb. 1b: Qualifikationsstruktur der im Einzelhandel im Verkauf Erwerbstatigen nach
Geschlecht 1985-2015
(Quelle: Mikrozensus, eigene Berechnungen)

Der weitaus Uberwiegende Anteil der im Verkauf Beschaftigten verfugt heute wie zu
Beginn der 1980er Jahre tber einen beruflichen Bildungsabschluss nach einer dua-
len Ausbildung: Von den Beschaftigten insgesamt hatten 1985 70 Prozent eine ent-
sprechende berufliche Ausbildung, 2015 sind es 67,3 Prozent. Dieser leichte Rick-
gang ist zu einem nicht genau zu beziffernden Anteil auch darauf zurtickzufihren,
dass vor dem Berichtsjahr 2000 auch Beschaftigte nach einer ,Anlernphase” oder
nach einem ,Praktikum® als Absolventinnen einer dualen Ausbildung gezahlt wur-
den?. 1995 betrug der Anteil dieser weit gefassten Kategorie 75 Prozent, 2000 betrug
der Anteil der inzwischen enger gefassten Kategorie 68,7 Prozent. Er stieg danach
bis zum Berichtsjahr 2010 wieder leicht auf 70 Prozent, bevor er wie oben erwahnt
bis 2015 um gut zwei Prozentpunkte zuriickging. Heute wie damals sind also mehr
als zwei Drittel der im Verkauf Tatigen Absolventinnen einer Uberwiegend dualen
Berufsausbildung. Das verbleibende Drittel hat sich in seiner Zusammensetzung
nach Qualifikation im betrachteten Zeitraum leicht verandert: Waren 1985 noch 28
Prozent der Verkauferinnen ohne formalen Abschluss tétig, so ging dieser Anteil bis
2015 zurtick auf 21,6 Prozent. Zugenommen hat im selben Zeitraum der Anteil des
Verkaufspersonals mit héherwertigen beruflichen Abschlissen (Fachschule, Meister,
Fachhochschul-, Universitatsabschluss); er verfiuinffachte sich von 1,8 Prozent (1985)
auf 9,5 Prozent (2015). Die duale Berufsausbildung hat also im Verkauf im betrachte-
ten Zeitraum von 30 Jahren ihre absolut dominierende Bedeutung behalten. Dane-
ben haben héherwertige Abschliisse erheblich zugenommen. Personen ohne beruf-

2 Vor dem Berichtsjahr 2000 wurden Erwerbstatige mit dem hochsten Grad beruflicher Bildung ,angelernt” und
~Praktikum® zur Gruppe der Personen mit Lehraushildung gezéahlt. Seither zahlen die Angelernten und Erwerbsté-
tigen mit Praktikum zur Gruppe der ohne Berufsabschluss Tatigen. Daraus ergeben sich Vergleichbarkeitsprob-
leme in den beiden angesprochenen Gruppen, die sich mdglicherweise in der plétzlichen Verschiebung der Ver-
haltnisse von Personen ohne Berufsbildung und jenen mit Lehrausbildung im Balkendiagramm zeigen.
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lich qualifizierenden Abschluss hingegen sind heute im Verkauf weniger héufig anzu-
treffen als friher.

An dieser Entwicklung haben auch die Frauen teilgenommen: Sie waren Mitte
der 1980er Jahre mit 64 Prozent der erwerbstétigen Frauen noch etwas weniger hau-
fig beruflich qualifiziert auf dem Niveau eines Lehrberufs tatig als die Manner mit 71,2
Prozent. Diesen Ruckstand haben sie jedoch mit einem Anteil von 76,1 Prozent be-
rufsfachlich Qualifizierter schon bis Mitte der 1990er Jahre mehr als ausgeglichen;
bei den Mannern hingegen ging damals schon der Anteil berufsfachlich Qualifizierter
auf 69,3 Prozent zurtck. Innerhalb dieser zehn Jahre — und damit auch im Vergleich
zwischen der friheren Bundesrepublik (1985) und dem vereinigten Deutschland (Da-
ten ab 1991) — hatte die berufliche Ausbildung im Verkauf also bei den Frauen noch
an Bedeutung gewonnen, wahrend ihre Bedeutung fir die Manner leicht rucklaufig
war. Diese Entwicklung setzte sich in den beiden folgenden Jahrzehnten fort: Zwar
behielt die duale Ausbildung ihre dominante Stellung bei mit weiterhin mehr als zwei
Dritteln der Erwerbstétigen, bis 2015 bauten aber die Frauen ihren Anteil an den ent-
sprechend Qualifizierten von zwei Dritteln (67 Prozent) auf drei Viertel (75 Prozent)
aus, wahrend der Anteil der Manner an der Stabilisierung dieses Ausbildungsweges
zuriickging. Eine duale Berufsausbildung ist also fur Frauen heute noch haufiger als
vor 30 Jahren Bestandteil ihrer Tatigkeit im Verkauf (70,8 Prozent der Frauen). Man-
ner hingegen bringen heute noch weniger als friher einen beruflichen Abschluss in
die Arbeit im Verkauf mit (27 Prozent der Manner heute gegeniber 23 Prozent
1985). Andererseits ist jedoch der Anteil der Manner, die auf Basis hoherwertiger
Abschlusse im Verkauf arbeiten mit 14,4 Prozent der Manner doppelt so hoch wie bei
den Frauen (7,6 Prozent). Insgesamt sind heute mit 28,6 Prozent der Erwerbstatigen
deutlich mehr Manner im Verkauf tatig als 1985 (19,1 Prozent).

Zusammenfassend ist festzuhalten: Eine duale Berufsausbildung ist immer noch
die dominierende Qualifikation im Verkauf. Bei den Frauen hat sie ihre Bedeutung in
den letzten drei Jahrzehnten auf hohem Niveau von 70 Prozent der Frauen stabili-
siert. Frauen ohne beruflichen Abschluss sind heute weniger im Verkauf tatig als fru-
her. Hoherwertige Abschlisse gab es bei den Frauen vor 30 Jahren kaum, sie sind
heute mit 7,6 Prozent immer noch marginal. Bei den Mannern hat die berufliche Aus-
bildung an Bedeutung verloren. Stattdessen arbeiten heute mehr Manner ohne beruf-
lichen Abschluss im Verkauf, aber auch sehr viel mehr Ma&nner mit héherwertigem
Abschluss. Aussagen zu Struktur und Veranderung der Qualifikationen der im Ver-
kauf Erwerbstéatigen sollten sinnvollerweise nach Geschlecht differenzieren. Die Be-
rufsfachlichkeit dieses Arbeitsmarktsegments scheint fir die Frauen weitgehend
stabil zu sein, fur die M&nner jedoch bieten sich im Handel auch Einsatzmoglichkei-
ten ohne berufsfachliche Qualifikation, aber auch mit hoherwertigen Abschliissen.

Wenn also entgegen der verbreiteten Annahme, dass im Handel vorwiegend ge-
ring qualifizierte Personen tatig sind bzw. dass das Qualifikationsniveau im Zuge von
Reorganisations- und ZentralisierungsmalRnahmen gesunken sei, auch heute die
meisten Beschaéftigten berufsfachlich qualifiziert sind, stellt sich die Frage, was genau
Berufsfachlichkeit in dieser Branche bedeutet. Der im Folgenden unternommene
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Versuch einer sekundaranalytischen Annédherung an das Verstandnis von Berufs-
fachlichkeit zu Beginn der 1980er Jahre stellt eine Grundlage fur nachfolgende Ana-
lysen zur heutigen Situation bereit.

3 Fallstudienmaterial zum Zusammenhang von Berufsfachlichkeit, Formen der
Arbeitsorganisation und Geschlechterverhdaltnissen im Einzelhandel

Zum Ende der 1970er Jahre wurden erste betriebs-, industrie- und arbeitssoziologi-
sche Fallstudien zur Arbeit im Einzelhandel durchgefiihrt. Fir den vorliegenden Bei-
trag wurde eine der ersten Studien in dieser Branche ausgewahlt — die von Monika
Goldmann und Ursula Muller 1982 bis 1985 am damaligen Landesinstitut Sozialfor-
schungsstelle Dortmund erstellte Arbeit Gber ,Junge Frauen im Verkaufsberuf. Beruf-
liche Sozialisation, Arbeits- und Lebensperspektiven®, erschienen 1986 in Stuttgart
bei Kohlhammer (Goldmann/Miiller 1986). Im Fokus standen weibliche Auszubilden-
de im Lebensmittel- sowie im Textil- und Bekleidungshandel; sie wurden in der Form
einer Follow-up-Befragung jeweils bereits wahrend der Ausbildung und in ihren ers-
ten Berufsjahren nach ihren betrieblichen Erfahrungen und beruflichen Orientierun-
gen befragt. Die Autorinnen der Studie stellen kritisch fest, dass
»qualifizierte Vollzeit-Berufstatigkeit und ein angemessenes Einkommensniveau im Einzel-

handel derzeit nur erreichbar (sind), wenn man uber die vorhandenen Aufstiegswege den
unmittelbaren Verkaufsbereich verlasst® (ebd., S. 167).

Berufliche Entwicklungsmoglichkeiten seien auf Personen ohne Familienverpflich-
tungen zugeschnitten und dadurch vor allem Mannern zugénglich. Filhrungspositio-
nen gelten wegen der Uberlastung eigentlich auch als unattraktiv. Formal qualifizierte
Frauen seien als Verkauferinnen unterqualifiziert eingesetzt und hatten kaum Ent-
scheidungsspielraume. Fur Frauen bliebe so der Verkaufsberuf perspektivios. Not-
wendig sei eine ,Professionalisierung” des Verkaufsberufs: Es sollten ,mehr qualifi-
zierte Arbeitsanteile fur alle Beschaftigten zuganglich® (ebd., S. 168) gemacht wer-
den und die von den Frauen eingebrachten Kompetenzen sollten dezidierter als be-
rufliche Qualifikationen anerkannt werden. Aulerdem sollten Frauen fur den Auf-
stieg in Fuhrungspositionen gewonnen werden. Die Differenzierung der Berufsaus-
bildung im Einzelhandel in die zweijahrige Ausbildung zur Verkauferin/zum Verk&aufer
und die dreijdhrige zur Kauffrau/Kaufmann im Einzelhandel wird kritisch untersucht
und es wird festgestellt, dass die dreijahrige Ausbildung fast nur (mé&nnlichen) Aus-
zubildenden angeboten wird, die als spatere Fuhrungskrafte entwickelt werden sol-
len. Kritik findet die mangelnde Qualitat der Ausbildung in vielen Betrieben des Ein-
zelhandels. Eine nicht nur formal, sondern inhaltlich bessere Ausbildung wirde, so
die Autorinnen, anspruchsvollere Formen der Organisation von Arbeit im Verkauf
ermdglichen und den Frauen mehr Entwicklungsmdglichkeiten bieten.

Ein wesentlicher Schwerpunkt der Studie lag auf der Analyse der Bedeutung der
gesellschaftlichen Arbeitsteilung zwischen den Geschlechtern. Der Blick in das Pri-
marmaterial 1asst deutlich erkennen, wie weitgehend ungebrochen die jungen Frauen
wie auch die betrieblichen Personalverantwortlichen die alleinige Verantwortung von
Frauen fur die Haus- und Familienarbeit als gegeben und als natirliche Beschran-
kung ihrer beruflichen Entwicklungsmdglichkeiten bzw. Entwicklungsinteressen be-
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trachteten, so dass Kritik an der geschlechtsspezifischen Zuschreibung von Aufga-
ben und Laufbahnen nur sehr verhalten geauf3ert wurde.

Fur die Sekundéaranalyse wurden aus dem Gesamtmaterial der Studie, beste-
hend aus 71 Interviews mit Auszubildenden in einer ersten Welle 1982 sowie 42 In-
terviews mit den noch erreichbaren ehemaligen Auszubildenden in einer zweiten
Welle 1984 nach Abschluss der Ausbildung, insgesamt zehn Interviews ausgewahlt.
Diese Interviews wiesen langere narrative Passagen auf; insgesamt waren die Inter-
views recht stark durch einen Frageleitfaden strukturiert. Darliber hinaus wurden vier
von insgesamt 16 Expertinnengesprachen einbezogen. Das Material lag maschinen-
schriftlich groé3tenteils als Grobtranskription, vereinzelt als Protokoll im Archiv der
Sozialforschungsstelle vor. Es ist komplett digitalisiert und in der eLabour-Datenbank
verfugbar. Im Sample enthalten waren zwei Lebensmittelketten, zwei Kaufhéuser
und drei Textilfachgeschafte sowohl in stadtischen Ballungsrdumen als auch in land-
lich strukturierten Gebieten (vgl. Goldmann/Muller 1986, Anhang)3.

Das Hauptaugenmerk in der Primarstudie lag auf den Ausbildungseinmiindungs-
prozessen sowie den Rahmenbedingungen und Aufgaben in der Ausbildung. Unter-
sucht wurden der Zusammenhang von Arbeits- und Lebenssituation, die Berufsorien-
tierung, das berufliche Selbstverstandnis und die Karriereerwartungen junger Frauen.
Die sekundaranalytische Fragestellung nach der Bedeutung von Berufsfachlichkeit
wurde an ausgewahlte Interviews herangetragen. Entsprechende Textpassagen
konnten anhand deduktiver Kategorien identifiziert werden, die im Rahmen der In-
haltsanalyse der Interviewteile um induktive Kategorien erganzt wurden. Die ausge-
wahlten Interviewteile der Auszubildenden und die Expertinneninterviews wurden
dabei in Anlehnung an die inhaltlich strukturierende Inhaltsanalyse ausgewertet (vgl.
Kuckartz, 2016).

4 Konstellationen von Berufsfachlichkeit und Geschlechterverhaltnissen im
Verkauf zu Beginn der 1980er Jahre

Was genau ist unter Berufsfachlichkeit im Verkauf zu verstehen? Die institutionelle
Dimension der Berufsfachlichkeit legt es nahe, Antworten auf diese Frage zunéachst
in den jeweils geltenden Ausbildungsverordnungen zu suchen. Seit den 1940er Jah-
ren wurde zum/zur ,Kaufmann/Kauffrau im Einzelhandel® ausgebildet. Seit den
1950er Jahren wurde parallel hierzu eine Ausbildung zum/zur ,Verkaufer/in“ etabliert,
die nach bereits zwei statt drei Jahren zu einem Abschluss fuhrte. 2004 wurde nach
jahrzehntelangen Auseinandersetzungen hieraus eine zweistufige Ausbildung mit
Abschluss Verkaufer/in nach zwei Jahren und Abschluss Kaufmann/-frau im Einzel-
handel nach dreijahriger Ausbildung in einem gemeinsamen Ausbildungsmodell zu-
sammengefasst.

3 Die Sekundéranalyse fur diesen Beitrag ist Bestandteil des Teilprojekts WIFE ,Widersprichliche Integration von
Frauen in Erwerbsarbeit’, das an der Sozialforschungsstelle Dortmund in Zusammenarbeit mit Heike Jacobsen,
Lehrstuhl Wirtschafts- und Arbeitssoziologie der BTU Cottbus-Senftenberg, im Rahmen des BMBF-geférderten
Forschungsverbundes eLabour, Interdisziplinares Zentrum fur IT-basierte qualitative Forschung zum Wandel von
Arbeit und Produktion, unter Koordination des SOFI Goéttingen bearbeitet wird.
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Es kann hier nicht systematisch auf die Verdnderungen der in den Ausbildungs-
verordnungen beschriebenen Anforderungen eingegangen werden (s. dazu z. B.
Marek/Paulini 1999). Die Ausbildungsinhalte umfassen kaufméannische, administrati-
ve, waren- und kundenbezogene Qualifikationen in wechselnden Schwerpunktset-
zungen sowie eher allgemein formulierte Anforderungen an die Ausbildung kaufméan-
nischer und sozialer Kompetenzen. Im Laufe der Jahrzehnte wurden die Anforderun-
gen zunehmend weniger spezifisch, aber auch zunehmend umfassender formuliert.

In den Fallstudien des Forschungsvorhabens von Goldmann/Muller werden die
damaligen Ausbildungsinhalte im Verlauf der Interviews und Expertengesprache
nicht systematisch erfragt, sondern eingebettet in die personlichen Erfahrungsberich-
te und Einschatzungen zu besonders haufig zu erledigenden Arbeiten, zu den bevor-
zugten bzw. den weniger beliebten Tatigkeiten, zu Erinnerungen an die Erwartungen
wéhrend der Ausbildung im Vergleich mit den Erfahrungen in den ersten Berufsjah-
ren und auf weitere Weisen angesprochen (s. Gesprachsleitfaden in Goldmann/ Mil-
ler 1986, 215 ff.). Im Folgenden werden jeweils zentriert um die Anforderungen an
Warenkenntnisse, an Kompetenzen in Kundenkontaktsituationen sowie an kaufman-
nische und administrative Kenntnisse Ausschnitte aus diesen Berichten interpretiert.
Der Anspruch ist, die jeweils typischen Muster der Bezugnahme auf diese Qualifika-
tionsbestandteile deutlich werden zu lassen.

a) Zur Bedeutung von Warenkenntnissen

In der zur Zeit der Interviews geltenden Ausbildungsverordnung nahm die Vermitt-
lung vertiefter Warenkenntnisse noch einen sehr breiten Raum ein. Es sollten umfas-
sende Kenntnisse Uber die Bestandteile, Eigenschaften, Einsatz- bzw. Anwen-
dungsmaoglichkeiten sowie Qualitatsmerkmale bestimmter Artikel im Vergleich zu an-
deren Artikeln eines bestimmten Sortimentsbereichs vermittelt und in einer Prifung
reproduziert werden konnen. Die Ausrichtung der Ausbildung war damit in hohem
Mal3e gegenstandsbezogen, also auf die Dinge, die zum Verkauf stehen, ausgerich-
tet (vgl. z. B. Ausbildungsverordnung 1987). In den ausgewahlten Interviewpassagen
werden vertiefte Warenkenntnisse von den befragten Verkauferinnen und den Fih-
rungskraften als bedeutsam angesprochen. Abstrakt erworbene Warenkenntnisse
Uber die Zusammensetzung von Textilien, Handelsklassenzuordnung von Frichten,
Geschmacksvarianten von Weinen oder Kase oder Zubereitungsarten von Fleisch
bilden einen Fundus, aus dem geschopft werden kann. Sich im Sortiment auszuken-
nen, erscheint fur eine ,Fachverkauferin® selbstverstandlich. Kritisch wird jedoch
vermerkt, dass die entsprechenden Anforderungen auch damals schon, also Anfang
der 1980er Jahre, gegenuber friher an Bedeutung verloren hatten. Einer der befrag-
ten Verbandsexperten reflektiert auch im Ruckblick auf seine eigene Ausbildung:

»Ja, in dieser Hinsicht werden die da [die Verkauferlnnen] natirlich kaum noch gefordert,

das ist richtig, weil, der Kunde will ja gar nichts mehr wissen. Die Kundin guckt oben in das

Teilchen, ob das eine Bluse ist, oder ein Rock hinein, und da steht es ja dann drauf, was ist

das fir ein Material, (...) kann ich das selbst waschen, oder muf3 ich das in die Reinigung

geben. (...) dann wird also diese Verkauferin, oder der Azubi, da auch gar nicht mehr gefor-

dert. Es will ja keiner mehr was wissen. Das ist die gesamte Warenkunde. Ja, wenn ich da-
ran denke, was wir alles haben lernen mussen, das will heute gar keiner mehr wissen, da
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fragt doch keiner mehr, nach Handelsklassen, das steht ja lberall sehen drauf.“ (Experte
P31 EX CO 120 Z. 149)

Die Ware erklarte sich also schon damals zu einem grof3en Teil selbst durch Elemen-
te ihrer Verpackung und Kennzeichnung. Dies wird nicht einheitlich als Entlastung
des Verkaufspersonals gedeutet, sondern auch als Verlust an Fachlichkeit bedauert.
Warenkenntnisse tragen weiterhin aus der Sicht sowohl der Vorgesetzten als auch
der Verkauferinnen wesentlich zum beruflichen und betrieblichen Erfolg bei. Bei-
spielsweise berichtet eine Verkauferin, dass sie aus der Anwendung solcher Kennt-
nisse — in diesem Fall tber Geschmackskompositionen aus verschiedenen Kasesor-
ten — einen Teil ihres beruflichen Selbstverstandnisses bezieht:

»Aber wenn ein Kunde kommt oder sie sagen, ich will 'ne Kaseplatte machen, kommen viel

an und sagen, was konnte ich denn da nehmen? Zeigen Sie mir mal was...und kommen

wieder und sagen, die Platte war ganz toll, die hat allen gefallen, dann hat man am besten
das Gefuhl, irgendwas gut gemacht zu haben (...)* (Verk&uferin, P31 1 004 Z. 230f.)

Auch aus der Sicht der Fuhrungskréafte wird anerkannt, dass Spezialkenntnisse in
kundengerecht aufbereiteter Form einen Beitrag zum Verkaufserfolg leisten kdénnen.
Die hier befragte Fuhrungskraft macht dabei zugleich deutlich, welche Gber den un-
mittelbaren Verkaufserfolg hinaus gehenden Erwartungen an eine solche Fachver-
kauferin gerichtet werden kdnnen:

,IM Spirituosenbereich eine junge Frau, die Kinder sind jetzt auch soweit, dal’ sie morgens

zur Schule gehen, und wir haben das mal versucht, die macht die Sache also hervorragend.

Hat dann auch Spezialkenntnisse, (...) die friiher in einem Fachgeschaft war, und die also

genau weil3 mit den Spirituosen, (...) wann kann man das trinken, wann sollte man es trin-

ken, wann trinkt man es nicht. Die kennt auch die Anbaugebiete usw., die kennt sich da al-

so hervorragend aus, und wenn dann ein Azubi dazu kommt, der ist natirlich im Vorteil (...)

Und dann ist das natirlich ideal, dann ist bei der Disposition fangt das ja schon an, und

wenn diese Kraft dann auch noch bereit ist ihre Kenntnisse dann weiter zu (...) Dass dann

das Gesprach kommt, und sich dann praktisch die Warenkunde hier fortsetzt.“ (P31 EX CO

120 z. 233ff.)

In dieser Passage wird neben der Anerkennung der speziellen Warenkenntnisse der
Verkéauferin auch deutlich, dass eine solche Frau, die zudem vor dem Hintergrund
ihrer Familienverpflichtungen als ,Aushilfe® und nicht als regular beschaftigte Voll-
zeitkraft tatig ist, danach beurteilt wird — ,wir haben das mal versucht® — ob sie bereit
ist, ihre in einem Fachgeschéft erworbenen Kenntnisse auch in diesem weniger spe-
zialisierten Geschéft einzubringen und gleich auch noch informell Auszubildende ein-
zuweisen.

Warenkenntnisse werden also als nitzlich, z. T. auch als notwendig, betrachtet.
Sie werden nicht grundsétzlich in Frage gestellt als wesentliche Qualifikation einer
erfolgreichen Verkaufskraft und als im Rahmen einer Ausbildung zu vermittelnder
berufsfachlicher Inhalt. Es fallt jedoch auf, dass Warenkenntnisse als solche, d. h. als
abstrakt erlernbares Wissen, eher nicht thematisiert werden. Warenkenntnisse wer-
den vielmehr in der Regel eingekleidet in berufliche oder auch alltagsbezogene Er-
fahrungen des Verkaufspersonals. Sie gewinnen so neben ihrem Informationsgehalt
den Charakter einer personlichen Uberzeugung, die auch im Kundenkontakt als ver-
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starkendes Argument eingesetzt werden kann. Ohne eine solche personliche Erfah-
rung, die als Uberzeugung vermittelt werden kann, z. B. zur Zusammenstellung einer
Kaseplatte oder einer Spirituosenverkostung, fallt das Wissen Uber die Ware sozu-
sagen in sich zusammen und erscheint nutzlos. Der Beitrag der Warenkenntnisse
zum Verstandnis von Berufsfachlichkeit erscheint insofern fragil im Sinne von ver-
handelbar oder situativ unterschiedlich bewertbar. Weder die Verkauferinnen noch
die Fuhrungskréafte betonen eindeutig, dass ohne spezielle Warenkenntnisse keine
erfolgreiche Arbeit im Verkauf mdglich sei. Es geht offenbar zumindest implizit auch
ohne. Es erscheint eher als Zufall oder als Glickssache, Personal einsetzen zu kon-
nen, das Uber solche Kenntnisse verfugt.

b) Qualifikationen fur die Kundenkontaktarbeit

Im Mittelpunkt der beruflichen Interessen der befragten Verkauferinnen steht der
Wunsch, mit Kundinnen in Kontakt zu kommen. Dies gilt vor allem fur die weiblichen
Befragten. In der damaligen Ausbildungsverordnung werden kundenbezogene Lerni-
nhalte unter der Rubrik ,Absatz aufgefuhrt, also vorrangig als Funktion des Verkaufs
konzipiert. In Abwégung des Stellenwerts warenkundlicher gegeniber kundenbezo-
genen Qualifikationen reflektiert diese Textilverkauferin auf die Interviewerfrage ,Was
ist denn wichtiger, Warenkunde oder zuhtren kénnen?*“:

+~Warenkunde ist auch wichtig, aber die Beziehung zu den Kunden ist auch ganz wichtig,
weil (...) (in diesem Betrieb) da kennen die Kunden auch von Generationen die Leute, bei
uns die alteren Kolleginnen, die kennen ja Kunden mit Namen und unterhalten sich. Da sa-
ge ich dann immer, wer ist das denn, oh sagt sie, das ist Herr Sowieso oder Frau Sowieso,
und dann stehen die da und kennen die, ach wie geht’s, wie steht's. Das finden die Kunden
ganz gut. Weil das ist ein biRchen persodnlicher, nicht so unpersoénlich. Das macht doch kei-
nen Spaf3. (Verkauferin, P31 11 030, Z. 154-156)"

Hier geht es also um den Nutzen langerfristiger stabiler Beziehungen zu den Kun-
dinnen. Auch von einer der befragten Fuhrungskrafte wird insbesondere die Fahig-
keit zum Aufbau solcher Beziehungen als wichtigste Qualifikation einer Verkaufskraft
hervorgehoben:

,Eine ganz hervorragende Verkaufskraft ist nicht unbedingt immer die Kraft, die den meis-
ten Umsatz bringt. (...) Unter Umstanden ist eine Kraft, die vielleicht ein biRchen weniger
Umsatz bringt, aber den Kunden halt, Stammkunden gewinnt, vielleicht manchmal wichtiger
fur eine Firma; die auch mal ein Schwatzchen mit dem Kunden halt. Wir haben grade bei
uns im Haus eine Menge Stammkunden, wir haben auch einige Damen und Herren, die
wirklich nur mit Stammkunden arbeiten. Da kennt man sich wirklich schon persénlich, der
wird mit dem Namen angesprochen, da weild man auch, daf3 das Kind die Masern hatte o-
der weild sonst noch was. Ich finde das sehr gut. Das halt nur beim Verkauf etwas auf, das
kostet unter Umstanden, im Moment etwas Umsatz. Ein anderer oder eine andere, die
macht am selben Tag ein paar Mark mehr. Ob allerdings die Kunden wiederkommen, das
ist eine andere Frage.” (Ausbilder Textilfacheinzelhandel, P31 G 24)

Auch aus der Sicht der Verkauferinnen kommt den mittel- bis langfristigen Kunden-
beziehungen allerhdchster Stellenwert zu, selbst wenn solche Beziehungen wie in
dieser Passage nur inszeniert werden. Auf die Frage, was eine gute Verkauferin
auszeichnet, antwortet diese Befragte:

A - ,(...) wie die die Kunden behandelt, ne.
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| - Wie macht die das denn?

A - Das ist so auf 'ne richtig freundschaftliche Art dann, als wenn se den Kunden jahrelang
kennen wirde und so. Die Kunden akzeptieren das auch, ne, also ich find das ganz toll.

| - Hmh und meinen Sie, daR man diese Fahigkeiten irgendwie erlernt?

A - Ja, auf jeden Fall, ne, die Frau die ist jetzt auch 'n bi3chen &alter dann auch, ne, ich weif3
nicht...

| - Sie meinen so durch Lebenserfahrung?

A - Ja, auf jeden Fall.

| - Hat lhnen das denn in der Ausbildung jemand beigebracht, wie man so mit Kunden um-
geht?

A - Ja meine Abteilungsleiterin.

| - Also die hat sie da ziemlich systematisch dann...

A - Mhm, sie hat mir auch immer gesagt, wenn irgendwie was Nachteiliges war, wie ich das
besser machen kdnnte.“ (Verkauferin, P31 1l 35)

Aus dieser Passage geht nicht direkt hervor, dass in der betrieblichen oder schuli-
schen Ausbildung systematisch Methoden der Kundenkontaktarbeit unterrichtet wur-
den. Vielmehr scheint in der hier positiv bewerteten Beobachtung der alteren Verkéau-
ferin eine Mischung aus personlichen Eigenschaften (Lebenserfahrung, Mut zum
freundschaftlichen’ Kontakt mit Kundinnen) sowie persdnlichem Feedback durch die
Ausbilderin eine Rolle zu spielen. Deutlich wird, dass sich die Befragte ein eigenes
Urteil dazu bildet, wodurch sich eine gute Verkaufskraft auszeichnet. Die Kundenan-
sprache steht dabei absolut im Vordergrund. An die Fahigkeiten zu erfolgreicher
Kundeninteraktion knipfen sich weitreichende Elemente der beruflichen Zufrieden-
heit. Als erfolgreich erleben sich die Befragten v. a. dann, wenn es ihnen gelungen
ist, Kundinnen im persoénlichen Gesprach zu einer Kaufentscheidung zu bewegen.
Es wird in den Interviews jedoch nicht deutlich, wie solche Fahigkeiten in der Ausbil-
dung gezielt vermittelt werden.

Hier wird ahnlich wie schon oben in Bezug auf die Warenkenntnisse ein Dilemma
der Berufsfachlichkeit im Verkauf sehr deutlich: Zwar wird es geschéatzt, wenn Ver-
kaufskrafte gute Fahigkeiten zur Ansprache von Kundinnen haben und damit Kun-
denbindung erleichtern, diese Fahigkeit hangt aber offensichtlich in hohem MalRe von
Alltagserfahrungen und personlichen Dispositionen ab. Ein Schwatzchen zu halten
ist nicht jedermanns Sache, sich in die Familiengeschichten der Kundinnen hinein-
zudenken ebenso wenig. Die Fachlichkeit der Arbeit in den hier beschriebenen Fal-
len ist also fragil — es scheint mehr um persoénliche Eigenschaften und Neigungen
und weniger um trainierbare Kompetenzen zu gehen. Dennoch wird auch in der
Kundenkontaktarbeit ein fachlicher Kern erkennbar, denn ob eine Verkaufskraft sich
das Interesse des Unternehmens, Kunden zu binden, zu eigen macht oder nicht,
durfte wesentlich von ihrem beruflichen Selbstverstandnis als ,ganz hervorragende
Verkaufskraft* abhangen. Die Funktionalisierung personlicher Neigungen zu Gunsten
des Verkaufserfolgs erscheint hier also als wesentlicher Bestandteil einer berufsfach-
lichen Qualifikation.

c) Kaufmannische und administrative Kenntnisse

Die Preisgestaltung, die Sortimentspolitik, die Berechnung von Umsatz- und Rendi-
teerwartungen, die Kassenabrechnung und vor allem die Planung, Steuerung und



72 AIS-Studien 11 (1) 2018: 60-75

Kontrolle des Warenflusses einschlie3lich des Bestellwesens und des Einkaufens
sind fur den Einzelhandel zentrale kaufmannische und verwaltende Funktionen. Eini-
ge Studien geben Auskunft dartber, wie diese Funktionen im Laufe der letzten Jahr-
zehnte technisch-organisatorisch rationalisiert wurden (Baethge/Oberbeck 1992,
Goldmann/Jacobsen 1994, Jacobsen/Hilf 1994). Im Zuge dieser Restrukturierungen
wurden tendenziell kaufménnische Funktionen zentralisiert und vom Verkauf im Kun-
denkontakt organisatorisch und personell getrennt. Im Bericht zu ihrer Studie hatten
Goldmann und Muller gerade mit Blick auf diese Funktionen von einer notwendigen
.Professionalisierung” der Verkaufsarbeit durch integrativere Formen der Arbeitsor-
ganisation gesprochen, die es auch den Verkaufskraften ermdglichen wirde, an den
im engeren Sinne kaufmannischen Funktionen beteiligt zu sein (s. 0.).

Was also lernen die Verkaufskrafte in ihrer Ausbildung auf diesem Gebiet und
welche Bedeutung gewinnt das Gelernte im Arbeitsalltag? Es findet sich kein Inter-
view, in dem explizit hervorgehoben wird, dass kaufmannische und administrative
Kenntnisse zum selbstverstandlichen Handwerkszeug einer erfolgreichen Verkaufs-
kraft gehoren. Dies erstaunt, weil in den Ausbildungsverordnungen durchaus ange-
legt ist, dass alle Verkaufskrafte und auf jeden Fall alle Einzelhandelskaufleute hierin
einen wesentlichen Ausbildungsschwerpunkt durchlaufen. In den Interviews werden
diese Funktionen und die dafir notwendigen Kenntnisse in héchstem MalRe ambiva-
lent beschrieben: Einerseits wird vielfach ausgefuhrt, dass sie randstandig, eher un-
typisch fur die Arbeit einer Verkauferin seien. Das geht im Extremfall soweit, dass sie
als geradezu schadlich fir erfolgreiche Verkaufsarbeit stilisiert werden, wie es eine
Fuhrungskraft formuliert:

,Die Leute, die im Verkauf eigentlich gut sind, die sollte man im Verkauf eigentlich, sollte

man im Verkauf belassen und fur schriftliche Arbeiten sollte man solche Leute heranziehen,

die nicht so gerne im Verkauf stehen, das stellen wir auch immer wieder fest.“ (Personallei-
ter P 31 G 115)

Die Sprengkraft einer solchen Aussage offenbart sich in den krassen geschlechts-
spezifischen Zuschreibungen rund um diese Tatigkeiten, die nicht zufallig an die
Ubernahme von Fiihrungsfunktionen gebunden werden. Es gehért zu den wichtigs-
ten Befunden der Studie von Goldmann/Miiller, die krasse Geschlechterdynamik des
Ausschlusses der Frauen von der Nutzung ihrer kaufmannischen und administrativen
Kenntnisse aufgezeigt zu haben. Sie zitieren z. B. einen jungen Mann:

,Frauen, vielleicht werden die irgendwie unterdriickt...von den mannlichen Kollegen. Da
heil3t es also, na, jetzt geh mal putzen, mach mal das da hinten weg und mach mal dies
und mach mal das. Dal} sie also irgendwie nicht so gleichgestellt sind (...) wenn z.B. im La-
den ein méannlicher und ein weiblicher Auszubildender waren (...) ist es bestimmt der Fall,
dafl? der mannliche Auszubildende irgendwie mal zum Marktleiter herangezogen wird. Hier
vom Bezirksleiter wird gesagt, paf? auf, du machst jetzt hier ein bil3chen dies, guckst dir das
mal an und rechnest mal die Kasse ab‘ usw. Ob das bei der weiblichen A. auch so gemacht
wird, da glaube ich nicht daran (...) daf3 sie da unbedingt auch in den Verwaltungskram ein-
gewiesen wird.“ (mannlicher Einzelhandelskaufmann, stellvertretender Marktleiter, sechs
Monate nach Ausbildungsabschluss) (G/M 1986, 109)
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Diese Tatigkeiten erhalten hier also den Status eines Distinktionselements. Eine
weibliche Einzelhandelskauffrau, die sich bereits in einem Aufstiegsforderprogramm
befindet, betont hingegen, dass Uber solche Kenntnisse eigentlich alle verfugten:

,Das geht, wenn man das drin hat, ganz schnell. Es kommt darauf an, ob man das noch

lernen mul® oder ob man es schon kann, und wenn man es kann, und wenn es nicht allzu-

viel ist (...) ja, eben die Lieferscheine abheften, die Tagesumsétze eintragen, die Hochrech-

nung. Sonst an sich groRartig nichts. Denn die Kollegen, die sind auch schon fachmén-

nisch, die kdnnen das zum gréRten Teil alle.” (weibliche Einzelhandelskauffrau, in Forder-
programm zur Fuhrungskraft) (G/M 1986, 111)

Die spatere Zentralisierung dieser Funktionen im Zuge der Durchdringung der Ge-
schaftsprozesse mit elektronischer Informations- und Kommunikationstechnologie
schlagt sich in diesen Interviews noch nicht nieder. Es wird jedoch eine stark polari-
sierte Arbeitsorganisation deutlich: Wenige Fuhrungskrafte, die urspriinglich auf glei-
cher Ebene wie die Verkaufskrafte standen, organisieren die Geschéafte und die Ar-
beit der Verkaufskréfte. Diese verlieren Uber die Zeit wichtige Bestandteile ihrer be-
ruflichen Qualifikation. Nach Goldmann/Mduller war dies das wichtigste Hindernis fur
die Anerkennung der Berufsfachlichkeit der Arbeit im Verkauf. Die Sekundaranalyse
ihres Materials ergibt hierzu neue Gesichtspunkte. Es blieb den befragten Verkéaufe-
rinnen nichts Anderes Ubrig, als sich mit der relativen Deprivation von diesen Aufga-
ben zu arrangieren, solange sie keine Fuhrungsposition innehatten und es war folge-
richtig, dass die Qualifikation als ,Verkaufstalent® in den Vordergrund des beruflichen
Selbstverstandnisses geriickt wurde. Es ist sicher nicht Ubertrieben, diesen Mecha-
nismus als fatal fir die Anerkennung der Verkaufstatigkeit als berufsfachlich qualifi-
ziert zu betrachten. Wenn Talente und Erfahrungen das Profil einer Tatigkeit pragen
statt Kenntnisse und Qualifikationen, ist es nicht Gberraschend, dass deren Berufs-
fachlichkeit immer wieder zur Disposition gestellt wird. Der Stolz der Verkauferinnen
auf ihr Geschick im Verkaufen — und die Anerkennung, die ihnen daftr von Vorge-
setzten gezollt wird — fallt ihnen also tendenziell als Abwertung ihrer Tatigkeit als
nichtberufsfachliche ,auf die Fule“.

5 Diskussion: Was bedeutet ,,Berufsfachlichkeit“ im Verkauf?

Die vorliegenden Befunde leisten einen Beitrag zum Verstandnis der Berufsfachlich-
keit der Arbeit im Verkauf. Sie zeigen zum einen, dass es wesentlich von den konkre-
ten Formen der Arbeitsorganisation abhangt, in welchem MalRRe der Arbeit im Verkauf
die Merkmale der Berufsfachlichkeit zugeschrieben werden. Zum Zeitpunkt dieser
ersten Fallstudien zur Arbeit im Verkauf herrschten polarisierte Formen der Arbeits-
organisation vor, welche Verluste an Berufsfachlichkeit flr die auf der operativen
Ebene Beschaftigten implizieren. Zum anderen zeigt sich, dass bestimmte Qualifika-
tionen, die grundsatzlich als fachliche verstanden werden missen — Warenkenntnis-
se, Kompetenzen im Umgang mit Kundinnen — nicht als solche, sondern erst in Ver-
bindung mit persénlichen Erfahrungen und Neigungen geschétzt werden und Aner-
kennung finden. Das Problem dabei ist, dass sie dadurch weniger als berufsfachliche
Quialifikation und mehr als Element der Personlichkeit, der Lebenserfahrung, des Ta-
lents usw. erscheinen und somit nicht unmittelbar zu Anspriichen berechtigen, die
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sonst im berufsfachlichen Arbeitsmarkt als selbstverstandlich gelten. Die kaufmanni-
schen und administrativen Qualifikationsbestandteile werden in polarisierten Formen
der Arbeitsorganisation aus der operativen Verkaufsarbeit abgespalten und heraus-
gehobenen Arbeitsplatzen zugewiesen. Polarisierungen zeigen sich nicht nur in for-
maler Hinsicht, also in Bezug etwa auf Weisungs- und Planungsbefugnisse, sondern
auch in inhaltlicher Hinsicht — kaufménnische und administrative Tatigkeiten werden
mit Attributen des Ernsthaften, Schwierigen, teils auch L&astigen belegt, wéhrend
»verkaufstalent” und ,Spal an der Ware® mit Spiel und Freude assoziiert wird. Wer
sich um das Kaufménnische kiimmert, arbeitet also ernsthafter als die anderen. Be-
rufsfachlichkeit im Verkauf basiert in diesem Verstandnis wesentlich auf den kauf-
mannischen und administrativen Tatigkeitsbestandteilen, obwohl diese nicht im Zent-
rum der operativen Arbeit stehen. Es ist nicht erstaunlich, dass selbst die unmittelbar
Beteiligten immer wieder um Klarheit Gber das Profil des Verkaufsberufs ringen. Be-
rufsfachlichkeit ist also keine Eigenschaft der Anforderungen eines bestimmten Ar-
beitsplatzes einerseits oder der Qualifikationen einer bestimmten Person anderer-
seits, sondern eine soziale Institution, die in der Praxis aus unterschiedlichen Per-
spektiven unterschiedlich definiert werden kann.

Im impliziten Kampf um die verdeckte Ressource Berufsfachlichkeit profitieren
die Unternehmen, indem sie insbesondere den weiblichen Beschatftigten die Primar-
macht, die aus beruflicher Qualifikation resultieren kann, tendenziell nicht zuerken-
nen. Es drangt sich der Eindruck auf, dass dies durch eine Strategie des Teilens und
Herrschens mit einer Bevorzugung von Mannern einhergeht, deren berufliche An-
spruche sich im gleichen Feld durchaus als primarméchtig zu erweisen scheinen. Es
sind also nicht die Inhalte der Anforderungen, sondern das zum Zeitpunkt dieser
Studie offenbar weitgehend dominante Versténdnis der geschlechtsspezifischen Ar-
beitsteilung zu Lasten der beruflichen Entwicklungsmdglichkeiten von Frauen, die die
Berufsfachlichkeit ihrer Tatigkeit in Frage stellten.

6 Schlussfolgerungen

Wie erklaren sich vor diesem Hintergrund die weiterhin grof3en Anteile berufsfachlich
Qualifizierter im Verkauf? Haben die Frauen nicht verstanden, dass sie im Verkauf
nichts werden kdnnen? Bei den Mannern sinken ja die Anteile der dual Qualifizierten.
Vielleicht ist ihnen klar, dass sie im Handel nur als Fuhrungskraft ,etwas werden®
kénnen und Fuhrungspositionen sind eben begrenzt. Das scheinbar ungebrochene
Interesse der Frauen am Verkaufsberuf wirft Fragen auf, die im Rickblick auf histori-
sche Empirie natirlich nicht beantwortet werden kann. Notwendig sind dafur weitere
sekundaranalytische Langsschnittbetrachtungen und aktuelle Follow-up-Erhebungen.
Aktuelle Fallstudien (zuletzt Voss-Dahm 2009) lassen deutlich erkennen, dass inzwi-
schen Uberwiegend integrative Formen der Arbeitsorganisation die damals vorherr-
schende Polarisierung abgelost haben. Das kann bedeuten, dass es den weiblichen
Verkaufskraften heute eher als in der Vergangenheit mdglich ist, ihre berufsfachli-
chen Interessen zu realisieren, auch ohne in Fuhrungspositionen aufzusteigen. Es
kann aber auch bedeuten, dass neue Formen der Distinktion zwischen mehr oder
weniger erst zunehmenden Qualifikationen Einzug gehalten haben, die wiederum die
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bisherigen Hierarchisierungen zwischen Mannern und Frauen reproduzieren. Abge-
sehen davon haben sich natirlich auch die geschlechtsspezifischen Zuschreibungen
auf dem Arbeitsmarkt dahingehend verandert, dass Frauen heute bei allem Ruck-
stand gegenuber den Mannern erheblich bessere Chancen auf beruflichen Aufstieg
im Handel und auch anderswo haben. Wie genau heute Berufsfachlichkeit im Ver-
kauf verstanden werden muss und welche Folgerungen sich daraus fur die Chancen
der Frauen auf dem Arbeitsmarkt ergeben, ist weiteren Untersuchungen vorbehalten.
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