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Mit einer Grosskampagne ver-
sprach im Herbst 1987 der
Kaufménnische Verband Zii-
rich (KVZ) dem Verkaufsper-
sonal «Fun and Action» beim
Wahrnehmen der Rechte als
Arbeitnehmerinnen und Ar-
beitnehmer. 300’000 Franken
steckten die Kaufleute in ihr
hastiges Liebeswerben. Heute
wird das, was als heisse Affire
im Stil der Hochglanz-Boule-
vardpostillen geplant war, als
Langzeitinvestition deklariert:
Der KVZ versucht sich, mit
1000 Verkéuferinnen in der
Mitgliederkartei, im miihseli-
gen Alltag eines Personalver-
bandes. Immerhin hat die knal-
lige Kampagne die traditionel-
le Verkaufsgewerkschaft, den
VHTL, aus dem verhaltenen
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AUFSTAND
. MIT
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Gleichschritt gebracht. Auch
er bemiiht sich, seine Leistun-
gen besser an die Frau zu brin-
gen.

Die Berufsgruppe ist zweifellos
ein wichtiger wirtschaftlicher
Faktor: Rund 130’000 Leute,
vier Fiinftel von ihnen Frauen,
sind in der Schweiz als Verkdu-
ferinnen und Verkaufer tatig.
Trotzdem existieren kaum ge-
sicherte Daten. Erwiesen ist
nur, dass sich das Verkaufsper-
sonal in einer sozial relativ
schwachen Situation befindet:
Erstens haben die Frauen
kaum Aufstiegschancen; Ka-
derstellen werden — umgekehrt
proportional zum Anteil an der
gesamten Berufsgruppe —
iberwiegend an Ménner ver-
geben.

Viele Frauen, die sich fiir Ver-
kaufsberufe entscheiden, ha-
ben zweitens keine Ausbil-
dung, sind aber auf ein Ein-
kommen angewiesen.

Im Verkauf finden sich drittens
tiberdurchschnittlich
Frauen, die ihren Beruf nur als
Ubergangssituation bis zu ei-
ner allfdlligen Eheschliessung
verstehen, dazu zahlreiche
weitere, die bereits verheiratet
sind und einen Job entweder
fiir den Zusatzverdienst an-
nehmen oder weil sie schlicht
Abwechslung im Leben brau-
chen.

Schon die Strukturierung des
Verkaufspersonals deutet also
darauf hin, dass es sich hier um
eine Berufsgruppe handelt, die
nur schwer zu organisieren ist.
Zusitzliche Problem entstehen
durch das zunehmende und
kaum erfassbare Heer von Aus-
hilfen und Teilzeiterinnen. Und
schliesslich ist die emotionale
Bindung vor allem é&lterer
Frauen an «ihren» Betrieb, die
Identifikation, besonders stark.
Vielen Verkiuferinnen fehlen
deshalb Zeit, Moglichkeiten
und Motivation, sich iiber die
Arbeitszeit hinaus mit ihrem
Beruf zu beschéftigen; ihre so-
ziale Schwiche oder ihre fami-
lidre Belastung lasst — ganz ab-
gesehen von der physischen
Beanspruchung und der daraus
resultierenden Miidigkeit —
kaum noch ein kollektives En-
gagement erwarten.
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DAS KABARETT DES KVZ

All diese Faktoren wollte der
Kaufménnische Verband Zii-
rich beriicksichtigen, als er im
Herbst 1987 seine Aktion star-
tete. Uber Tramplakate, mit
Werbung in Lokalradios und
-zeitungen, wollte er den Ver-
kauferinnen endlich einmal das
vermitteln, was ihnen angeb-
lich am meisten fehlt: das Ge-
fiihl, umworben zu sein. Schon
zum Friihstiick sollten sie sich
per «KV-Plauschkassette», mit
«Musik, die alle mitreisst, und
Praxistips zum Mitlachen und
Mitmachen» — gratis natiirlich
— mit einem neuen,-swingen-

den Selbstwertgefiihl aufmon-
tieren konnen. Fiir die Mittags-
pause stand «Fun and Action»,
garniert mit «KV-Katzen», auf
dem Menii, und abends sollten
die Verkduferinnen im verbil-
ligten Tangokurs erste Erfah-
rungen im gewerkschaftlichen
Gleichschritt sammeln.
KVZ-Geschiftsleiter ~ Peter
Vonlanthen hatte damals gros-
se Pldne: «Die Arbeitszeiten
im Verkauf sind lang, die Ge-
hélter schlecht, und die rechtli-
che Situation des Personals
wird immer prekérer. Bis heute
hat kein Verband und keine
Gewerkschaft dieses Problem
ernsthaft angegangen. Wir
wollen Betriebs- und Bran-
chengruppen griinden, um in
diesem Bereich massive Ver-
besserungen erreichen zu kon-
nen.»

Dieses «Kabarett», so Von-
lanthen selbstironisch, solite
«erste  Kontakte schaffen».
Zusatzlich werde der KVZ «ei-
ne Stelle fiir Rechts- und Le-
bensberatung sowie eine Stel-
lenvermittlung fiir das Ver-
kaufspersonal er6ffnen». Vom
Sinn seines «Kabaretts» war
Der KVZ-Geschiftsfiihrer iiber-
zeugt: Mit solch nonkonform-
lassigen Avancen habe man im
Jahr zuvor schon iiber 1000 Ju-
gendliche angeworben.
Heutzutage allerdings klingt
der KVZ-Stratege bedeutend
niichterner: Mit der 300°000-
Franken-Aktion haben die
Kaufleute, so Peter Vonlant-
hen, «innerhalb eines halben
Jahres 400 Verkéduferinnen
neu organisiert»; in der Mit-
gliederkartei des KVZ finden
sich nun rund 1000. «Es ist
klar, dass sich aus der Kurzzeit-
perspektive nicht sagen lésst,
die Investitionen hétten sich
ausgezahlt. So haben wir aber
auch nicht kalkuliert. Wir kon-
nen es uns leisten, auch mal ei-
ne Investition zu tétigen, die
wir nicht in zehn Jahren wieder
herausschlagen miissen. Aber
wir rechnen mit dem Syner-
gieeffekt: Wenn wir eine so
teure Kampagne fiir den Ver-
kauf lancieren, dann wird das



auch von Leuten zur Kenntnis
genommen, die nicht mehr im
Verkauf, sondern zum Beispiel
im Biiro arbeiten.»

VHTL: «REALOS

SCHLIMMSTER ART»

Seine  Werbestrategie, die
Lockvogel-Kampagne fiir fru-
striertes Verkaufspersonal, um-
reisst Vonlanthen so: «Die
Sehnsucht nach Gliick ist et-
was, was ich schamlos ausspie-
le.» Dies exakt sei der Unter-
schied zwischen dem KV und
der angestammten Verkaufs-
gewerkschaft, dem VHTL:
«Der VHTL, das sind Realos
schlimmster Art; die konnen
den Verkéuferinnen keine Tréu-
me vermitteln.» Der «Muff»

im KVZ miisse endlich «aus-

geliiftet werden.

Die bitterbose Antwort der
solcherart geschméhten Ge-
werkschaft kam  natiirlich
umgehend: Der KVZ ver-
mittle tatsdchlich nur Traume
und  Hoffnungen, meinte
VHTL-Sekretédr Alfred Eger:
«Eine Rechtsberatung haben
wir schon lange, und Stellen
vermitteln wir auch, allerdings
nur an Vertragsfirmen.» Die
KV-Werbung schaue zwar gut
aus, und tatsdchlich sei dort
viel mehr Geld vorhanden als
bei der Gewerkschaft. «Aber
wir haben den KVZ als unsi-

cheren Biindnispartner ken-

nengelernt. Uns wére weit
mehr gedient, wenn sich der
KVZ einmal auf Minimalan-
spriiche im vertragspolitichen
Bereich festlegen wiirde.»

Was wie ein Kriegszustand zwi-
schen rivalisierenden Arbeit-
nehmerorganisationen  aus-
schaut, ist jedoch halb so heiss.
Kaufménnische Verbande sind
zum Teil an den Vertrégen be-
teiligt, die der VHTL mit eini-
gen lokalen Gewerbe- und De-
taillistenorganisationen,  der
Migros und Coop, abgeschlos-
sen hat. Und andere KV-Ex-
ponenten geben sich viel weni-
ger streitbar als Vonlanthen.
So meinte Fabio Tanner, Se-
kretdr des Berner KV: «Die
Verkéuferinnen sind ein riesi-

ges Ansprechpotential mit ge-
ringstem Organisationswillen.
Vielleicht konnen wir sie auf
diese Weise», also mit der KV-
Katzen-Kampagne, «gewinnen.
Klar ist dabei, dass sich die Ar-
beitnehmerverbiande nicht in
die Haare geraten diirfen.»

WARENHAUSER -
VERSCHLOSSENE TUREN

KV und VHTL haben, neben
dem «geringen Organisations-
willen» der direkt Betroffenen,
ohnehin mit dhnlichen Phéno-
menen zu kdmpfen: mit dem
Willen vor allem der Grossver-
teiler und der Warenhé&user,
die Geschifte langer offenhal-
ten zu diirfen, und mit der Tat-
sache, dass es bisher nicht ge-
lungen ist, die Warenhduser zu
Vertrdagen mit den Arbeitneh-
merorganisationen zu bewe-
gen.

In der Frage der Ladenoff-
nungszeiten sind sich die beiden
Branchen-Streithdhne nicht ei-
nig: Der VHTL ist prinzipiell
dagegen, dass Geschiéfte ldnger
offen sein sollten. Der KV geht
die Flexibilisierung flexibler
an. Vonlanthen: «Derzeit sind
wir strikte dagegen, aber nicht
grundsitzlich. Mit entspre-
chend verkiirzten Arbeitszei-
ten, so meinen wir, wire eine
Flexibilisierung akzeptabel.»
Der KV iibersieht dabei nach
Meinung vieler Gewerkschaf-
ter die Tatsache, dass mit lan-
geren Offnungszeiten noch
mehr Teilzeit- und Aushilfs-
personal an den Ladentischen
und Kassen stiinden und dass
es so noch schwieriger wiirde,
die Verkéduferinnen zu organi-
sieren.

Am schwierigsten allerdings
prasentiert sich fiir beide, KV
wie VHTL, die Organisation in
Warenhédusern.  Vonlanthen
sagt zwar, im KVZ bestehe
neuerdings eine Betriebsgrup-
pe Jelmoli mir rund 100 Mit-
gliedern. Aber die Verbands-
vertreter der Warenhduser
denken nicht im Traum daran,
den Personalverbdnden ihre
Tiire zu 6ffnen. Roland Kurtz,
Sekretdr des Verbandes der

Schweizer Waren- und Kauf-
héuser, hat fiir gewerkschaftli-
che Bemiihungen nur Spott iib-
rig. Sogar existentielle Fragen
des Verkaufspersonals will er
firmenintern gelost haben:
«Ladenoffnungszeiten  sind
doch kein gewerkschaftliches
Problem. Die Hilfte der Ver-
kéuferinnen sind ohnehin Teil-
zeitarbeitnehmerinnen;
zur Arbeit gezwungen wird
schliesslich niemand. Bei den
Abendverkdufen zahlen die
meisten Firmen ihrem Perso-
nal Zulagen, bieten Nachtes-
sen an, und einzelne organisie-
ren sogar den Heimtransport.
Das ist fiir das Personal doch
attraktiv.»

Peter Vonlanthen gibt sich
trotzdem optimistisch: «Es ist
unser erklartes Ziel, einen
Vertrag mit den Warenhdusern
abzuschliessen.» Das Verkaufs-
personal lasse sich «natiirlich
nicht zu den iiblichen Kampf-
massnahmen iiberreden», und
die Erfassung von Teilzeitan-
gestellten falle «in der ersten
Runde» bestimmt flach. Trotz-
dem will der KVZ-Geschifts-
leiter die Warenh&user «an den
Verhandlungstisch zwingen»,
mit jener Methode, die er am
besten beherrscht: «mit Of-
fentlichkeitsarbeit».
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«EIN HERZ

FUR VERKAUFERINNEN»

Ob «die Leistungen, die der
KV erbringt, natiirlich be-
trachtlich» sind, wie sich Von-
lanthen briistet, oder ob der
KV weiterhin «ein arbeitge-
berfreundlicher Judihui-Ver-
ein» ist, wie sich eine der weni-
gen gewerkschaftlich aktiven
Verkéuferinnen eines Ziircher
Grossverteilers ausdriickt,
bleibt offen. Immerhin rdumen
auch VHTL-Funktionédre ein,
dass die aggressive KV-Kam-
pagne «schlafende Hunde ge-
weckt» habe.

«Wir haben unsere Bemiithun-
gen schlecht verkauft», gesteht
VHTL-Sekretdar Eger. Kurse
zur Einteilung des Familien-
budgets oder iiber Fragen der
AHV waren offensichtlich

e}

nicht attraktiv genug. Und der
Gewerkschaft fehlten, bei allen
Bemiihungen um die Betreu-
ung ihrer Mitglieder, die Mit-
tel, um das Bewusstsein der
Arbeitnehmer zu wecken, ein
Gemeinschaftsgefiihl zu ver-
mitteln und das Selbstwertge-
fiihl der Verkduferinnen so
weit zu steigern, dass sie sich
ihrer kollektiven Macht be-
wusst wurden, mit der man
Rechte durchsetzen und neue
erringen kann.

Der VHTL setzt nun zaghaft
ebenfalls modernere Werbe-
mittel ein; im Ziircher Vor-
weihnachtsverkauf zum Bei-
spiel wurden 1000 Schokola-
deherzen verkauft mit der Auf-
forderung, «ein Herz fiir Ver-
kauferinnen» zu zeigen. Der
KVZ seinerseits organisierte
im Dezember einen Massage-
kurs gegen miide Beine. 1987
hitten 38 Verkduferinnen dar-
an teilgenommen, sagt Von-
lanthen: «ein grosser Erfolg».
Daneben konnen KV-Mitglie-
der die Bisquit-Fabrik «Kam-
bly» besuchen oder «problem-
orientiere Kurse» wie «gesund
im Verkauf». Eine KV-Thea-
tergruppe tritt im Januar beim
Frauengottesdienst in der Ziir-
cher Predigerkirche auf.

Dem KVZ ist demnach ein ge-
wisser, wenn auch angesichts
der eingesetzten Mittel relativ
bescheidener ~ Anfangserfolg
bei der Organisation von Ver-
kduferinnen nicht abzuspre-
chen. Er ist jedoch den eige-
nen, hochgesteckten Ansprii-
chen kaum gerecht geworden.
Und ob der KVZ und, von ihm
aufgestachelt, der VHTL nach-
holen konnen, was in Jahzehn-
ten versdaumt worden ist, bleibt
ebenfalls fraglich. Mit der
kommenden, noch zunehmen-
den Flexibilisierung und Ver-
teilzeitisierung wird es jeden-
falls nicht leichter werden, dem
Verkaufspersonal zu einer
starkeren Vertretung gegen-
{iber Grossverteilern, Waren-
hdusern und auch Detaillisten
zu verhelfen.
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