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«IST VERKAUFEN EIGENTLICH EIN BERUF?»

DER WEG ZUR BERUFSAUSBILDUNG
FUR VERKAUFERINNEN IN DER SCHWEIZ'

ISABEL KOELLREUTER

«Die biirgerliche Stellung der Verkéuferin in unserer Zeit ist keine besonders
geachtete.» Mit dieser Feststellung eroffnete die Referentin ihre Betrachtungen
iber den Beruf der Verkduferin im Rahmen eines schweizerischen Instruk-
tionskurses fiir weibliche Berufsberatung in Basel im Oktober 1919. Zu viele
Frauen seien im Verkauf titig, einige von ihnen hitten zwar eine «natiirliche
Veranlagung» und bedienten die Kunden mit «gewandtem, sicherem und freund-
lichem Wesen». Die Mehrzahl jedoch, befiirchtete sie, stehe nicht nur «ohne
jegliche Ausbildung, ja sogar ohne jede Vorkenntnis» hinter dem Ladentisch.
Dass viele junge Frauen glaubten, die Tatigkeit des Verkaufens ohne Ausbil-
dung ausiiben zu konnen, empfand sie — selbst Verkduferin — als traurig und
beschimend fiir den Berufsstand an sich. Die Folge sei, «dass man iiber uns die
Nase riimpft und sagt: <Si isch ja nume e Ladetochter>». Nach ihrem Referat
entspann sich eine Diskussion, in welcher von «Parasiten» die Rede war, «die
um ein Taschengeld ihre Arbeit anbieten zum Schaden der vielen, gewissen-
haften, tiichtigen und auf ihren Verdienst Angewiesenen, zum Schaden des
ganzen Standes iiberhaupt».

«Ist Verkaufen eigentlich ein Beruf?», fragte eine Buchhindlerin. um ihre
Frage gleich selbst zu verneinen. Eine Erwerbstitigkeit wiirde erst dann zum
Beruf, wenn sie an eine geregelte Ausbildung samt Vertrag und Lehrnachweis
gebunden sei. Wihrend die gewerblichen und kaufménnischen Ausbildungs-
wege auf der Basis von kantonalen Lehrlingsgesetzen im ersten Jahrzehnt des
20. Jahrhunderts geregelt wurden, blieb die Ausbildung zur Verkéduferin da-
von ausgeschlossen. Im Verlauf der weiteren Diskussion wurde der Forderung
der Referentin, fiir Verkduferinnen eigene Ausbildungswege mit Schulen und
Lehrlingspriifungen einzufiihren, eindringlich beigepflichtet.?

In diesem Beitrag geht es darum, die Entwicklung hin zur institutionellen
Berufsausbildung im Verkauf nachzuvollziehen, wofiir Mario Konig, Hannes
Siegrist und Rudolf Vetterli in «Warten und Aufriicken. Die Angestellten in der
Schweiz» 1985 grundlegende Forschungsergebnisse veroffentlichten. In den
folgenden zwei Jahrzehnten wurden iiber Berufsbildung in weiblichen Lebens- ®95
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zusammenhingen weitere Aufsitze publiziert, wie beispielsweise im Quellen-
und Textband Frauengeschichte(n). Dokumente aus zwei Jahrhunderten zur
Situation der Frauen in der Schweiz von Elisabeth Joris und Heidi Witzig
sowie im Sammelband verflixt und zugendht! Frauenbildung — Frauenerwerbs-
arbeit 1888-1988. Regina Wecker macht in threm Buch von 1997 Zwischen
Okonomie und Ideologie. Arbeit im Lebenszusammenhang von Frauen im Kan-
ton Basel-Stadt 1870-1910 neue Erkenntnisse iiber gesellschaftliche, sozial-
politische und individuelle Bedeutungen von Frauenerwerbsarbeit zuginglich.
Bisher weit gehend unerforscht blieb die tatsdchliche Ausgestaltung der friithen
Verkéuferinnenkurse, deren Folgen fiir das Berufsbild und die Bedeutung des
Berufes innerhalb der Gesellschaft bis 1950. Anhand von Aufzeichnungen der
Berufs- und Frauenfachschulen, Jahresberichten und Schulbiichern zeichne ich
diesen nach, um so auch der Frage nachzugehen, inwiefern es gelang, anhand
der Regelung des Ausbildungsweges den Stand der Verkauferinnen zu heben.
Abschliessend wird in einem Ausblick auf einige einschneidende Entwick-
lungen des Berufes wie die Einfiihrung der Selbstbedienung nach dem Zweiten
Weltkrieg hingewiesen.

VERKAUFSTATIGKEIT VOR DER EINRICHTUNG
EINER INSTITUTIONALISIERTEN BERUFSBILDUNG

Bis zur Mitte des 19. Jahrhunderts war der Verkauf von Waren sehr eng mit
den Produzenten verbunden. Entweder wurden die hergestellten Waren direkt
aus den Werkstitten oder auf zentralen Verkaufsplidtzen in den Stddten ver-
kauft. Der Verkaufsakt entwickelte sich erst gegen Ende des 19. Jahrhunderts
zu einer eigenstdandigen Tatigkeit mit einer klaren personellen Zuteilung, wih-
rend frither die ganze Arbeits- und Hausgemeinschaft in den Verkauf der
Waren involviert war.
Mit der Durchsetzung der Gewerbefreiheit, der Verbesserung der Verkehrs-
wege und der zunehmend industriellen Herstellung von Massenprodukten ent-
standen vor allem in Stddten Warenhéduser und Basare, welche die raumliche
Einheit von Produktion und Verkauf trennten. Selbst in kleinen handwerklich
ausgerichteten Betrieben wie den Béckereien konnten dank der technischen
Entwicklung zu Beginn des 20. Jahrhunderts mit der gleichen Belegschaft
grossere Mengen produziert werden. Viele Betriebe gingen in der Folge dazu
iber, an anderen Orten in der Stadt Filialen zu betreiben, welche nur noch dem
Verkauf dienten und fiir welche zusitzliches Ladenpersonal angestellt werden
musste. Die zunehmende Bedeutung des Verkaufs ldsst sich anhand der Zu-
96 @ nahme der Liden des Allgemeinen Konsumvereins (ACV) in Basel eindriick-
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lich illustrieren. Von einem ersten im Jahr 1865 stieg die Zahl der Verkaufs-
liden bis 1914 auf 77 an.’

In kleineren Betrieben wurden Familienmitglieder, Hauspersonal und Hilfs-
krafte fiir den Verkauf eingespannt. Es war den Ladeninhabern tiberlassen, die
«Ladentdchter» bei guter Leistung zu férdern und fiir den Verkauf auszubil-
den. Die Berufsbezeichnung «Ladentochter», die sich Ende des 19. Jahr-
hunderts durchsetzte, verweist auf die Nihe beziehungsweise Abhidngigkeit
zum Haushalt der Geschiftsinhaber und bringt ihre klar untergeordnete Stel-
lung zum Ausdruck. Darin angelegt ist auch der voriibergehende Charakter
der Erwerbstitigkeit. Verkaufen war «<kein Lebensberuf>, sondern eben ein
Tochterberuf».*

In mittleren und grésseren Betrieben fithrte man interne Anlern- und Ausbil-
dungsprogramme fiir angehende Verkduferinnen ein, eine Notlésung auf Grund
der fehlenden Ausbildungsméglichkeiten.’

Aus einer Umfrage iiber die Arbeitsverhiltnisse ziircherischer Ladentdchter
von 1913 geht hervor, dass von 90 Frauen 20 Prozent ohne Lehre in die
Verkaufstitigkeit eingestiegen waren. Bei weiteren 20 Prozent hatte die Lehr-
zeit bis zu einem Jahr gedauert. Fast 25 Prozent der Befragten gaben an, eine
zweijihrige Lehrzeit absolviert zu haben, bei weiteren 14 Prozent betrug die
Lehre bis zu drei Jahren.® Diese Umfrage belegt eindriicklich, wie unterschied-
lich die Vorstellung einer Lehrzeit ohne Regulativ sein konnte. In Basel legte
die kantonale Gewerbekammer in Ubereinkunft mit den Detaillisten 1919 fest,
dass «Verkaufslehrlinge- und -lehrtochter, [...] eine Lehrzeit von mindestens
zwei Jahren» absolvieren mussten und zum Abschluss sollten sie «im Besitze
eines Zeugnisses ihres Chefs sein, das iiber Fleiss, Leistung, Betragen und
Dauer der Lehrzeit Aufschluss gibt».” Was jedoch wihrend der Lehrzeit zum
Ausbildungsprogramm gehdrte, blieb weiterhin den einzelnen Tehrmeistern
und -meisterinnen iiberlassen.

Vor allem fiir junge Frauen aus dem Arbeitermilieu erwiesen sich die Erwerbs-
moglichkeiten im Verkauf als attraktiv, wurden sie doch hoher eingeschitzt als
die Arbeit in den Fabriken und boten so die Moglichkeit zum sozialen Auf-
stieg.® Fiir junge ledige Frauen war die Arbeit im Laden eine Moglichkeit ohne
Lehrzeit zum Einkommen der Familie beizutragen, was von ihnen auch er-
wartet wurde.’

Die Mehrheit der spezifisch weiblichen Berufsberatungsliteratur zu Beginn des
20. Jahrhunderts befasste sich grundsitzlich mit der Frage, ob es sich iiber-
haupt lohne, in die Berufsbildung der Frauen zu investieren, kollidiere «hier
der eine Berufsweg mit dem andern, der immer der natiirliche Berufsweg
genannt wird, dem Weg der Ehe und der Mutterschaft».'” Mit Verweisen auf
die Moglichkeit eines ledigen Lebens und auf die prekdre wirtschaftliche m97
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Situation auch von verheirateten oder verwitweten Frauen wurde die Frage
jeweils klar bejaht."

Aus den Texten der Berufsberatung geht deutlich hervor, dass Berufen eine
klare Geschlechtszugehorigkeit zugeschrieben wurde. Jungen Frauen wurden
vorwiegend Berufe empfohlen, die weniger auf erworbenen Qualifikationen
als auf vermeintlich angeborenen Begabungen angewiesen waren beziehungs-
weise bei welchen sich eine Verwandtschaft zum Reproduktionsbereich, hédus-
lichen Titigkeiten und weiblichen Geschlechtseigenheiten konstruieren liess.
Die weibliche Leistungsfihigkeit wurde im Gegensatz zur ménnlichen als
geringer eingestuft und die Erwerbstitigkeit als Zuverdienst oder Ubergangs-
status definiert, was die niedrigeren Lohne begriindete.’? Verbunden mit dem
Ruf nach einer reglementierten Ausbildung war auch der Ruf nach Selektion.
Vordergriindig ging es um die Auslese zwischen geeigneterem und weniger
begabtem Personal. Gleichzeitig war es aber auch Absicht, die Berufsaus-
tibung im Verkauf mittels Ausbildungskosten fiir untere soziale Schichten zu
erschweren, um den Beruf fiir den Mittelstand attraktiver zu machen.'* Durch
die Selektion hoffte man auch, das grosse Angebot an Arbeitskriften im
Verkauf zu verringern. um die Lohne dadurch anzuheben, denn zu Beginn des
20. Jahrhunderts reichte der Lohn einer Verkiduferin fiir eine selbststindige
Existenzsicherung nicht aus.

AUCH DIE ARBEITGEBER ZEIGEN INTERESSE

In der eingangs erwihnten Diskussion von 1919 untermauerte die Buchhind-
lerin Rosa Neuenschwander ihre Forderung nach Ausbildung fiir den Verkauf
mit der steigenden Bedeutung der Verkaufsberufe in «volkswirtschaftlicher»
und «kultureller» Hinsicht. «Weitaus der grosste Teil aller Umsetzung des
Geldes spielt sich ab durch den direkten Verkauf.» Sie definierte die Rolle der
Verkiduferin als Mittlerin zwischen Geschift und Kundschaft, zwischen Pro-
duzent und Kiufer. Sie unterstrich die Bedeutung mit der Bemerkung, dass in
90 von 100 Fillen, der Verkiuferin die entscheidende Funktion zukdme, den
Kauf eines Gutes zu beeinflussen.'*

Auf Seite der Anbieter, der Warenhaus- und Ladenbesitzer, fand der Ruf nach
ausgebildetem Personal ebenfalls zunehmend Unterstiitzung. Gemeinsam mit
der Vereinigung weiblicher Geschiftsangestellter setzte sich beispielsweise
die Vereinigung stadtbernischer Geschéftsinhaber fiir die Griindung von Ver-
kiduferinnenkursen ein."” Die Arbeitgeber verwiesen dabei wiederholt auf die
hohen Anspriiche der stddtischen Kundschaft, welche von der Verkiuferin

98 ® beim Kaufentscheid beraten sein wollte.'®
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Aus den tiberlieferten Broschiiren fiir das Verkaufspersonal fallen diejenigen
des Basler Allgemeinen Consumvereins (ACV) auf. Es scheint, dass er sich als
einer der ersten grossen Arbeitgeber mit der Bedeutung des Verkiduferinnen-
berufs intensiv auseinander gesetzt hat. Die um 1910 gedruckte Broschiire mit
dem Titel Die Verkduferin im Dienste des Konsumvereins! beginnt mit den
Worten: «Die Verkduferin ist unstreitig eines der wichtigsten Organe des
Konsumvereins.»'” Auf der ersten Seite wird ihre Aufgabe zwischen der Ver-
waltung der Genossenschaft und dem Publikum hervorgehoben. Als zentralste
Reprisentantin trage sie die Verantwortung fiir den «guten Ruf» der gesamten
Institution. Die Broschiire umfasst eine 16-seitige Aufzdhlung aller Tatigkei-
ten, die in den Filialen des ACV auszurichten waren: Von der sorgfiltigen
Fihrung des Warenlagers, der Hygiene im Laden, iiber vorteilhafte Aufstel-
lung der Waren bis hin zur Bedienung der Konsumenten und Verhalten gegen-
tiber Kolleginnen. Gleichzeitig liest sich die Broschiire auch als Katalog von
Eigenschaften, die eine Verkduferin auszeichneten: ehrlich, treu, flink, ord-
nungsliebend, sauber, freundlich, aufmerksam, zuvorkommend, taktvoll, an-
standig, ruhig, fleissig, geduldig, sorgfiltig etc.

EINRICHTUNG VON BERUFSSCHULEN FUR DEN VERKAUF

Die erste Verkduferinnenschule wurde 1912 in Ziirich eingerichtet. Weitere
folgten in Bern (1921), Winterthur (1923), Basel (1925), St. Gallen und
Romanshorn (1928).'®

Die Einrichtung der Schulen gestaltete sich weniger schnell und geradlinig,
wie in den gewerblichen und kaufménnischen Berufen, in welchen sich die
dual aufgebaute Lehre aus Betrieb und Fortbildungsschule etabliert hatte. Bei
den Verkiduferinnen blieb lange Zeit unklar, welche Schulen die theoretische
Ausbildung iibernehmen sollten.

Die Lehre eines jungen Mannes in einem Detailhandelsgeschift galt Ende des
19. Jahrhunderts als kaufminnische Ausbildung. Fiir ihn bestand die Mog-
lichkeit, Kurse an den Handelsschulen der kaufminnischen Vereine zu be-
suchen. Den Frauen wurden diese Kurse erst zu Beginn des 20. Jahrhunderts
geoffnet, nach dem sich die kaufmédnnischen Vereine lange Zeit fiir den
Ausschluss der Frauen aus ihren Institutionen ausgesprochen hatten. Durch die
Aufnahme von Frauen befiirchtete man einerseits eine Abwertung des Berufs-
stands und andererseits, vor allem angesichts der tieferen Frauenlohne, die
Zunahme von Konkurrenz. Dieser Ausschluss liess sich jedoch unter dem
Druck von Staat und Arbeitgebern zu Beginn des 20. Jahrhunderts nicht mehr
aufrecht erhalten.” Da der Einkauf und die Rechnungsfithrung nicht zum m99
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Berufsfeld des Verkaufspersonals gehorten, mochte man den Beruf nicht zur
kaufminnischen Branche zihlen. Der Verkaufsberuf fand sich irgendwo zwi-
schen Arbeiterschaft und Biiroangestellten. Organisiert war das Verkaufsper-
sonal vor dem Ersten Weltkrieg, wenn tiberhaupt, in den Arbeitergewerkschaften.
Erst nach dem Ersten Weltkrieg 6ffnete sich der kaufminnische Verein auch
dem Verkaufspersonal.®® Diese unklare Zuteilung hatte unmittelbare Folgen
bei der Einrichtung des theoretischen Unterrichts. In Ziirich 6ffnete die Han-
delsschule des Kaufménnischen Vereins ihre Kurse um 1900 auch den «Lehr-
tochtern der Einzelhandelsgeschifte». Die Kurse blieben jedoch weiterhin auf
die kaufmidnnische Ausbildung ausgerichtet, was fiir das Verkaufspersonal
unbefriedigend war, da die Anbindung an ihre Berufspraxis weit gehend fehlte
und in der Betriebslehre wenig Moglichkeit bestand, den theoretischen Stoff
anzuwenden. Unbefriedigt war auch der kaufminnische Verein Ziirich, weil
sich die Durchschnittsnote der Abschlusspriifungen verschlechterte. Die Schul-
leitung der Handelsschule mochte deshalb die Kurse fiir das Verkaufspersonal
nicht mehr anbieten, worauf schliesslich 1912 die erste Verkduferinnenschule

eingerichtet wurde. Man entschied sich fiir die Anbindung an die Frauenab-
teilung innerhalb der Gewerbeschule.*'

In Basel bot zuerst der kaufménnische Verein im Rahmen der Handelsschule
Kurse fiir das Verkaufspersonal an. 1931 jedoch, nur sechs Jahre nach deren
Einfiihrung, siedelte man die Verkaufsabteilung in die Frauenarbeitsschule
tiber und entschied sich fiir eine Anbindung des Verkaufs an eine Ausbildungs-
institution fiir Arbeiterinnenberufe. Dieser Entscheid wird in der historischen
Forschung sowohl als bezeichnend fiir die niedrige Einschédtzung wie auch als
priagend fiir dessen Festschreibung auf den geringen Status des Berufes inter-
pretiert.?
Durch das Bundesgesetz liber das Lehrlingswesen von 1930 und vor allem das
Reglement iiber die Mindestanforderungen an die Lehrabschlusspriifung von
1938 wurde die Verkaufstdtigkeit schliesslich dennoch zu einem kaufmin-
nischen Beruf gemacht, was vorwiegend politisch motiviert war. Damit sollte
verhindert werden, dass ein Teil der Verkiduferinnen im Zuge der sozialen
Bewegungen am Ende des Ersten Weltkriegs in das radikalisierte Lager der
Arbeiter abdriftete.*
Bis heute bleibt die Zugehorigkeit der theoretischen Ausbildung uneinheitlich:
Wihrend beispielsweise in Basel-Stadt die Verkaufsausbildung immer noch
innerhalb der Gewerbeschule organisiert ist, integrierte man sie im Kanton
Basel-Land in die kaufménnische Schule. Nebst den Folgen fiir die Standes-
zugehorigkeit erscheint die Unklarheit iiber die Zugehorigkeit des Berufes sehr
stark auch inhaltlich bedingt zu sein und zeigt somit die Eigenheit des Ver-
100 M kéuferinnenberufes: Zwar war und ist bis heute das Verkaufspersonal nicht in
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der Produktion selbst titig, aber das Wissen iiber die Produktion ist in einigen
Detailhandelsbranchen zentraler Bestandteil des Berufes, anders als in anderen
kaufménnischen Bereichen, die mit der Ware selbst oft keinen Kontakt haben.

VERKAUFEN BLEIBT EIN FRAUENBERUF

Schon vor der Einfithrung der geregelten Ausbildungsmodalititen waren in der
Schweiz Erwerbsarbeiten im Verkauf vorwiegend Frauenberufe. Um 1900
betrug der Frauenanteil beim Verkaufspersonal um 90 Prozent.* Dies liegt
vermutlich darin begriindet, dass neue Berufsfelder nicht von Minnern be-
ziehungsweise Ziinften und spiter Berufsverbinden bereits besetzt waren. Die
Lehre im Verkauf, wie sie in der «Ubereinkunft» der Basler Gewerbekammer
1919 festgehalten wurde, ging jedoch sowohl von Verkédufern als auch Verkau-
ferinnen aus, ohne einen Unterschied nach Geschlecht zu machen.

Als sechs Jahre spiter der erste Kurs fiir Verkauf ausgeschrieben wurde,
richtete sich die Handelsschule bereits explizit an Verkduferinnen. Im zweiten
Verkduferinnenkurs von 1926 hatten sich um die 70 Personen angemeldet,
darunter auch ein Mann, der im schriftlichen Riickblick auf den Kurs ausfiihr-
lich Erwdhnung fand: «In der Klasse 1 a sass ein Verkidufer. Die Lehrerinnen
behaupteten fast iibereinstimmend, er sei eher ein Hindernis gewesen, haupt-
sichlich in der Berufskunde, wo er manche Empfehlung beldchelte. Als dieser
nicht hervorragend begabte Herr Ende April infolge Berufswechsels nicht
mehr erschien, war die Lehrerschaft eher froh.»* In diesem Bericht wird
eindriicklich vorgefiihrt, wie sich alle Protagonisten der Szene voneinander
abgrenzten; die Lehrerinnen vom einzigen ménnlichen Schiiler und der Schiiler
von der gesamten Institution, was schliesslich im Berufswechsel gipfelte. Zwar
waren Minner weiterhin im Verkauf tdtig, aber, wenngleich nicht explizit,
doch implizit von der Verkduferinnenlehre eigentlich ausgeschlossen. Durch
die Anbindung an die Frauenarbeitsschule, die nur in Ausnahmefillen auch
Minner aufnahm, wurde der Beruf der Verkéduferin als Frauenberuf bestitigt
und die Zuteilung zementiert.*

Die Ausbildungsginge an der Verkiuferinnenschule in Ziirich standen auch
Minnern offen, wobei offenbar der «minnliche Kollege der Verkiduferin»
seine Ausbildung vorwiegend an der Handelsschule absolvierte. Vereinzelt
allerdings traten junge Minner in die Kurse ein, meist aus Branchen des besser
dotierten Spezialhandels wie Musikalien oder Eisenwaren. 1937 liessen sich
von insgesamt 713 Schiilerinnen auch 23 junge Minner ausbilden, die man
zusammen in einer Klasse konzentrierte.?’

Trotz der reglementierteren Ausbildung und der zunehmenden Anerkennung B 101
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als Beruf blieben die unveridndert schlechte Entlohnung und die geringen
Aufstiegsmoglichkeiten prigende und bestimmende Merkmale des Berufs, bis
heute eines der wichtigen Charakteristika typischer Frauenberufe.

DER STOFF, AUS DEM DER BERUF WIRD

Im ersten Jahr des Bestehens der Verkéduferinnenschule in Ziirich 1912 wurden
die jungen Frauen in vier Wochenstunden in nur drei Fichern unterrichtet:
Franzosisch, Buchfiihrung und Schonschreiben. Der Stundenplan wurde ein
Jahr spiter mit den beiden Fiachern Deutsch und Rechnen erweitert. Erst ein
Jahr spiter wurde das Fach «das im Brennpunkt zu stehen und um das sich
alles zu gruppieren» hatte in den Unterrichtsplan integriert: die Berufskunde.
Damit, schrieb der Autor des 25-jdhrigen Riickblicks auf die Verkéduferinnen-
schule, waren «die Kinderjahre der Verkduferinnenschule» abgeschlossen.?
Die angehenden Verkiduferinnen waren verpflichtet, die so genannte Meis-
terlehre in einem Betrieb zu absolvieren. Das Reglement iiber «die Lehr-
tochterausbildung im Verkéduferinnenberufe» von 1938 schrieb einen Lehrplan
fiir die Praxisausbildung vor. Nach Beendigung der Lehrzeit sollte die Verkau-
ferin von den Bestellungen, der Lagerhaltung, iiber das Bedienen und die
Ausgestaltung des Schaufensters, bis hin zu telefonischen und schriftlichen
Bestellungen alles selbststindig ausfiihren konnen.?
In Basel legte man grossen Wert darauf, fiir Berufs- und Verkaufskunde nur
praxiserfahrene Dozierende anzustellen.” In Berufs- und Verkaufskunde ging
es um die Auseinandersetzung mit der Rolle als Verkduferin: als Erwerbstitige
im Kontakt zu ihren Vorgesetzten und Mitangestellten, beim Innendienst und
vor allem im direkten Kundenkontakt. Mit dem weiteren Ausbau der Schulen
wurde schliesslich der Kontakt zu den Kunden und Kundinnen als eigenes
Fach etabliert. Eine eingehende Beschreibung einer Verkaufskundelektion fin-
det sich in einem Bericht iiber den Besuch der Berner Schule. Zum richtigen
Bedienen der Kundschaft gehorte, wie zu Beginn der Lektion betont wurde, die
angemessene dussere Erscheinung der Verkéuferin: «stets sauber und nett,
indessen ja nicht auffallend gekleidet». Ihre «Sprache sei hoflich, fliessend und
verstindlich». Zu der richtig gefiihrten Verkaufsverhandlung gehorte eine ge-
naue Beobachtung des Kunden oder der Kundin und eine Einschitzung «wie-
viel sie auszulegen gedichten», ohne jedoch in irgendeiner Weise diskrimi-
nierend zu werden.’! Die Verkaufskunde wurde durch die Ausrichtung ande-
rer Ficher unterstrichen: Ein Teil des Franzosisch- und Deutschunterrichts
beinhaltete das Uben von Verkaufsgesprichen.*

102 m Wichtiger Bestandteil der Ausbildung war auch eine vertiefte Auseinander-
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Das Bild wurde im Warenhaus Rheinbriicke in Basel, vermutlich in den 1940er-Jahren
aufgenommen. Die Kosmetikartikel sind sorgfiltig drapiert. Freundlich ldchelnd, in
hellen, sauber wirkenden Kleidern, schon frisiert und passend zur Ware erwartet die
Verkduferin ihre Kundschaft. Im Hintergrund sieht man zwei weitere Verkduferinnen
hinter einer Theke, ebenfalls dienstbereit. Die drei Frauen prdsentieren dem Fotogra-
fen das idealtypische Bild der Verkduferin. (Staatsarchiv Basel-Stadt, H6 A 11967)

setzung mit den Waren. Dazu wurden die Verkduferinnenklassen nach Bran-
chen aufgeteilt. Eine zukiinftige Schuhverkiduferin musste iiber die verschie-
denen Lederarten und deren Eigenschaften Auskunft geben konnen, von der
Herstellung und den verschiedenen Techniken der Sohlenbefestigung Kennt-
nis haben und dariiber hinaus die Eigenheiten der verschiedenen Fussanato-
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mien kennen. Sie wusste um die Herstellung eines Schuhs ohne je einen selbst
gefertigt zu haben.* Durch ihre Warenkenntnisse vermittelte die Verkéuferin
ihrer Kundschaft die im Prozess der industriellen Massenherstellung verloren
gegangene Verbindung zwischen Produktion und der Ware im Laden.
Die gute Verkduferin, wie sie in den Lehrbiichern dargestellt wurde, zeichnete
sich durch ein eigentliches Auflésen ihrer Personlichkeit in der Vermittlung
zwischen Laden, Ware und Kiuferschaft aus. Neue Erkenntnisse aus der Ver-
kaufspsychologie drangen bereits Ende der 1920er-Jahre und vor allem nach
dem Zweiten Weltkrieg aus den USA in die Verkaufsschulung. An zentraler
Stelle stand das Lacheln, wie Arthur Jacoby in einer Schrift iiber den «Kunden-
dienst» 1927 ausfiihrte. Trotz alltiglichen Sorgen, miisse das freundliche Ge-
sicht bewahrt werden, denn die Kundschaft interessiere «unser innerliches
Erleben nicht».** In allen Lehrbiichern wurde betont, dass ein erzwungenes
Lécheln nicht ausreichte. «Siegende Freundlichkeit kommt von innen heraus,
aus dem Wunsch, dem anderen zu dienen, fiir ihn da zu sein. [...] Sie macht aus
der Verkiduferin einen niitzlichen Menschen, nicht einen Statisten.»* Die
Verkduferin im Schuhladen musste von den Schuhen iiberzeugt sein, diese
tragen, sich mit Laden und Organisation identifizieren und diese verkorpern,
um sie ihrer Kundschaft in idealer Weise weitervermitteln zu kdnnen.
Sie stellte den Kontakt zwischen Kundinnen und Waren her. Zu diesem Zweck
wurde sie wihrend der Ausbildung instruiert, die Zeichen, die von Kundinnen
und Kunden ausgingen, richtig lesen zu konnen. Wie war Gang, Kleidung,
Gesichtsausdruck oder Sprache zu deuten? Handelte es sich um eine entschlos-
sene Person mit priazisen Vorstellungen, um einen «Sehkunden», einen «lang-
sam abwigenden» oder einen misstrauischen Kunden? Was war das «Kauf-
motiv»? «Wunsch zu besitzen» oder «Nachahmungstrieb», «Elternliebe» oder
«Der Wunsch, einen angenehmen Eindruck zu machen»?*® Anhand der rich-
tigen Interpretation ihres Gegeniibers sollte es ihr moglich sein, die richtige
Ware vorzulegen. Wihrend des Entscheidungsprozesses musste sie die poten-
ziellen Kdufer mit Worten und Gesten iiber die Eigenschaften der Ware in-
formieren, sie verlieh der Ware gewissermassen eine Stimme, wobei sie sich
dabei sorgfiltig auf den Kundentypus einstimmen sollte. Thre Rolle im De-
tailhandel wird als diejenige einer Ubersetzerin und Gesprichsleiterin zwi-
schen Kundschaft und Ware beschrieben, wobei sie immer aufpassen musste,
nicht durch Stérungen als eigenwillige Person wahrgenommen zu werden und
so den Kontakt zwischen Laden, Ware und Kundschaft zu beeintridchtigen.
Die gute Verkéduferin zeichnete sich nebst der Erfiillung der Kundenwiinsche
auch durch gute Umsatzzahlen aus, wie sie zum Beispiel durch Zusatzverkiufe
erwirtschaftet werden konnten. Ihre Fertigkeit in diesem Bereich sollte aber
104 ® von der Kundschaft nicht wahrgenommen werden. Die Qualifikationen, die es
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sich fiir den Beruf der Verkduferin zu erarbeiten galt, behielten immer die
Nidhe zu den als typisch weiblich definierten Eigenschaften wie Geduld und
Einfiilhlungsvermogen. Als Teil ihres Geschlechtscharakters zéhlten sie aber
nicht als Leistungen, wie dies in Médnnerberufen der Fall war.*’

ERHOHTES ANSEHEN UND DENNOCH NIEDRIGE LOHNE -
EIN FAZIT

Fiir die Ausgestaltung des Berufes der Verkduferin, wurde das Verkaufen in
einzelne Titigkeiten unterteilt, in Fichern systematisch geordnet und weiter
entwickelt. Im Verlauf dieses Prozesses riickten Berufs-, Verkaufs- und Wa-
renkunde in den Mittelpunkt, definierten den Beruf mit seinen Eigenheiten und
trugen zur Ausdifferenzierung des Berufsbildes bei. Bereits sechs Jahre nach
der Griindung der Ziircher Schule wurde «Verkduferin» erstmals als anerkann-
ter Beruf in die Berufsberatungsliteratur aufgenommen.*

Nach der Eroffnung der Verkauferinnenschule in Ziirich stiegen die Anforde-
rungen, die man an die Vorbildung beim Eintritt in die Lehre verlangte. Waren
in den ersten Kursen um 1912 auch junge Frauen mit nur sechs abgeschlos-
senen Primarschuljahren zugelassen, wurde 1937 «die Zukunft den Klassen
mit Absolventinnen der Sekundarschule» prognostiziert.*

Als vielseitiger, korperlich anstrengender Beruf, in welchem eine stindige
mentale Pridsenz gefordert sei, wurde der Verkauf in der Berufsberatungs-
literatur beschrieben. Gefordert wurde ein intelligentes, schnelles und aufge-
wecktes Wesen. Die Institutionalisierung der Berufsausbildung hatte insofern
durchaus eine Aufwertung zur Folge, wirkte sich aber nicht auf die Lohne aus,
welche in typischer Figenschaft von Franenberufen tief blieben und weiterhin
als Zusatzverdienst zum mannlichen Grundeinkommen definiert wurden. Der
Organisationsgrad der Verkauferinnen blieb gering.** Auch konnte sich die
Berufsausbildung nicht flichendeckend durchsetzen, die Nachfrage nach un-
gelernten Arbeitskriften fiir den Verkauf blieb bestehen. Die Hoffnung, die
man 1919 mit der Forderung nach einer institutionalisierten Ausbildung ver-
kniipft hatte, wurde insofern enttiduscht.

AUSBLICK
Nach 1950 brachte ein beschleunigtes Wirtschaftswachstum nie dagewe-

sene Einkommens- und Kaufkraftsteigerungen. Alle Bevdlkerungsschichten
verfiigten iiber mehr Geld, was den Konsum ankurbelte und damit auch das B 105
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Angebot an kiuflich erwerbbaren Waren stindig erhohte.*’ Die Nachfrage
nach Verkaufspersonal erhohte sich massiv, was sich in Forderungen nach
einer Senkung des Ausbildungsniveaus niederschlug.*> Auf der Suche nach
Arbeitskriften setzte sich der Basler Allgemeine Consumverein dafiir ein, die
Verkiduferinnenlehre an der Frauenarbeitsschule auch jungen Minnern zu
offnen. Trotz anfianglicher Bedenken des kaufmiénnischen Vereins und der
Behorden, dass die zweijdhrige Lehre einem jungen Mann eine zu schmale
Ausbildungsbasis bote fiir einen spiteren, als notwendig erachteten beruf-
lichen Aufstieg, wurde die ablehnende Haltung 1958 aufgegeben und die
Schule auch den Minnern gedffnet.*” Im Zusammenhang mit der Offnung
fiir Ménner ist die spiter eingefiihrte Durchlissigkeit des Berufes zu sehen:
Ab den 1970er-Jahren konnte mit einem zusitzlichen Ausbildungsjahr der
Titel des «diplomierten Angestellten fiir den Detailhandel» erworben wer-
den, was eine weiterfiihrende Karriere auch in den kaufminnischen Berufen
erlaubte.*
Ein massgeblich priagender Einschnitt fiir das Berufsbild der Verkauferin war
die Einfiihrung von Selbstbedienungsldden ab 1948. Im Selbstbedienungsladen
stehen Kundin und Kunde in direktem Kontakt zur Ware und bediirfen der
Vermittlungsfunktion der Verkduferin nicht mehr. Die Verkiduferin wird un-
sichtbar. Zwar stellt sie die Ware im Regal auf, gibt auf Anfrage Auskunft iiber
Standorte und kassiert das Geld ein. Die Konsumentinnen und Konsumenten
tibernehmen jedoch einen zentralen Teil der bisherigen Verkaufsarbeit, was die
Kosten der Verteilung erheblich senkt.” Das Verkaufsgesprich, dem in der
Ausbildung so grosse Bedeutung zugemessen wurde, war im Selbstbedie-
nungsladen obsolet. Diese Entwicklungen fiihrten zu einer Diskrepanz zwi-
schen Ausbildung und tatsichlicher Anforderung.*® Die Ausdehnung von Selbst-
bedienungsliden nach der Mitte des 20. Jahrhunderts prigte das Bild der
Verkauferin und bedeutete einen grossen Prestigeverlust fiir den Berufsstand.
«Verkduferin» wird heute in der Schweiz oft mit Migros und Coop in Verbin-
dung gebracht. In einer gewissen Widerspriichlichkeit dazu stehen individuelle
Verkaufserlebnisse in Geschiften des Detailhandels, in welchen Sachwissen
und Entscheidungshilfen der Verkduferin oder auch die personliche Begriis-
sung mit Namen sehr geschitzt werden, jedoch nur noch einen verschwindend
kleinen Teil der Einkaufserlebnisse pragen.
Wihrend der 1980er-Jahre, einer Zeit der Hochkonjunktur, als erneut das
Angebot an Arbeitskriften im Verkauf die Nachfrage nicht befriedigen konn-
te, richtete man mit der zweijidhrigen Verkaufsanlehre einen vereinfachten
Ausbildungsgang ein, der sich in der Folge zu einem «Sammelbecken fiir
fremdsprachige Jugendliche» entwickelte.*” Der wenig geachtete Beruf ent-
106 @ wickelte sich vom Frauenberuf zu einem Berufsfeld fiir Auslinderinnen und
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Ausldnder und blieb bis heute auch ungelernten Arbeitskriften offen, was

den fiir kurze Zeit gehobenen Status des Verkaufs als Beruf letztlich wieder

zunichte machte.

Anmerkungen

1

14
15

17

19

Der Beitrag ist im Zusammenhang mit einer Geschichte des Basler Bickergewerbes ent-
standen, die zur Zeit von Nathalie Unterndhrer und Isabel Koellreuter im Auftrag der Zunft
zu Brotbecken erarbeitet wird. Das Buch wird voraussichtlich im Januar 2006 erscheinen.
J. Giittinger, «Der Beruf der Verkiuferin», Weibliche Berufsberatung. Bericht iiber den
1. Instruktionskurs fiir Berufsberatung, 10 und 11. Oktober 1919, Basel 1920, 120-135.
Barbara Keller, Von Speziererinnen, Wegglibuben und Metzgern. Lebensmittelhandwerk
und -handel in Basel 1850-1914, Ziirich 2001, 319-320.

Elisabeth Joris, Heidi Witzig (Hg.), Frauengeschichte(n). Dokumente aus zwei Jahrhun-
derten zur Situation der Frauen in der Schweiz, 2. Aufl., Ziirich 1987, 202.

Keller (wie Anm. 3), 176.

Ferdinand Buomberger, Die Arbeitsverhdiltnisse ziircherischer Ladentéchter und Arbeite-
rinnen. Ergebnisse einer vom Bund schweizerischer Frauenvereine veranstalteten Enquete,
Ziirich 1914, 15-16.

Schweizerisches Wirtschaftsarchiv, Basel, Vo M 45-16. Kantonale Gewerbekammer,
Ubereinkunft der Detaillisten mit Ladenpersonal iiber die Minimalléshne des Laden- und
Hilfspersonals, 1919.

Mario Konig, Hannes Siegrist, Rudolf Vetterli, Warten und Aufriicken. Die Angestellten
in der Schweiz, Zirich 1985, 219.

Regina Wecker, Zwischen Okonomie und Ideologie. Arbeit im Lebenszusammenhang

von Frauen im Kanton Basel-Stadt 1870-1910, Ziirich 1997, 174,

Emma Bloch, Die Bedeutung der Berufstiichtigkeit fiir Mdidchen und Frauen, in Giittinger
(wie Anm. 2), 2—-12.

Beatrix Mesmer, «Vom doppelten Gebrauchswert der Frau — Eine Einfiihrung» und Ursi
Blosser, Elisabeth Joris, «Zwei Fliegen auf einen Streich: Bildung fiir Haus- und Erwerbs-
arbeit in den ersten Frauenarbeitsschulen der Schweiz», in Marie-Louise Barben und Elisa-
beth Ryter (Hg.), verflixt und zugendht! Frauenbildung — Frauenerwerbsarbeit 1888-1988,
Ziirich 1988, 15-22, 65-76.

Lohnunterschiede sind, wie Regina Wecker nachweist, eine Moglichkeit, Geschlechter-
differenz und die gesellschaftliche Hierarchie immer wieder neu herzustellen. Wecker
(wie Anm. 9), 97

Einkommensschwache Eltern miissten sich liber eine Ausbildung ihrer Tochter keine
Gedanken machen, da sie sich eine solche gar nicht leisten konnten. Siehe Emil Ryser,
Was soll aus deiner Tochter werden ?, Ziirich, undatiert, nach 1900, 1.

Giittinger (wie Anm. 2).

Staatsarchiv Basel-Stadt (StABS), Erziehungsakten LL 36, Bericht iiber den Besuch

der Verkduferinnenkurse in Bern, 10. 8. 1923,

Konig (wie Anm. 8), 220 und Jean Homberger, 25 Jahre Verkduferinnenschule Ziirich
(1912-1937), Ziirich 1937, 5.

Die Verkduferin im Dienste des Konsumvereins, undatiert, um 1910, 1.

Konig (wie Anm. 8), 221.

Mario Kénig, Die Angestellten zwischen Biirgertum und Arbeiterbewegung. Soziale Lage
und Organisation der kaufmdnnischen Angestellten in der Schweiz 1914—1920, Ziirich
1984, 78.

| 107



EINZELHANDEL / LE COMMERCE DE DETAIL TRAVERSE 2005/3

20 Konig (wie Anm. 8), 219.

21 Homberger (wie Anm. 17), 6.

22 Konig (wie Anm. 8), 219.

23 Ebd, 221.

24 Ebd., 218.

25 StABS, Vereine und Gesellschaften E 11, Vorbericht iiber die beiden Verkiuferinnen-
klassen, 1926.

26 Hans Adolf Vogelin, 100 Jahre Berufs- und Frauenfachschule (BFS), Basel 1979, 190-191
(Separatdruck aus dem Basler Stadtbuch 1979).

27 Homberger (wie Anm. 17), 23-24.

28 Ebd., 7.

29 Reglement iiber die Lehrtochterausbildung im Verkéduferinnenberufe, Bundesblatt
(9. 12. 1937), Bd. 3, Heft 50, 483-489.

30 StABS, Vereine und Gesellschaften E 11, Bericht iiber die ersten beiden Verkiuferinnen-
kurse, Juli 1925.

31 StABS, Erziehungsakten LL 36, Bericht {iber den Besuch der Verkduferinnenkurse in Bern,
10. 8. 1923; Helene Métraux, Verkaufskunde bearbeitet fiir den Unterricht an Verkduferin-
nenschulen, Aarau 1946, 15 f.

32 StABS, Vereine und Gesellschaften E 11, Lehrplan fiir die Sonderkurse fiir Ladentdchter
und Verkiuferinnen, 15. 7. 1925.

33 Chr. Hunzinger, Kleines Handbuch der Verkduferin im Genossenschafts-Schuhladen, Basel
1939, 30 ff.

34 Arthur Jacoby, Kundendienst. Der erfolgreiche Verkéiufer im Detailhandel, Ziirich 1927
(Schweizer Schriften fur rationelles Wirtschaften 4), 10.

35 Métraux (wie Anm. 34), 9 f.

36 Ebd., 15-16, 47-49.

37 Wecker (wie Anm. 9), 94.

38 Im «Wegweiser zur Berufswahl» wurde 1918 der Beruf der Verkéuferin in Ziirich erst-
mals als gelernter Beruf bezeichnet, was in direktem Zusammenhang mit der Einrichtung
der Verkauferinnenschule stand. Homberger (wie Anm. 17), 6.

39 Homberger (wie Anm. 17), 7.

40 Konig (wie Anm. 6), 248 f.

41 Ruth Schweizer Meyer, «Goldene fiinfziger Jahre?», in Christian Pfister, Das 1950er
Syndrom. Der Weg in die Konsumgesellschaft, Bern 1995, 240-241.

42 StABS, DI-REG 5 a (2) 2-7-2 2. Aktennotiz 20. 11. 1963.

43 StABS, DI-REG 5 a (2) 2-12-6. Departement des Innern des Kantons Basel-Stadt
an die Direktion des Allgemeinen Consumvereins beider Basel, 14. 5. 1957.

44 StABS, DI-REG 5a (2) 2-4-3 1134. Notiz aus dem Departement des Innern des Kantons
Basel-Stadt, undatiert, Ende Jahr 1972.

45 Sybille Brandli, Der Supermarkt im Kopf. Konsumkultur und Wohlstand in der Schweiz
nach 1945, Wien 2000, 43.

46 Alfred A. Furrer, Die Verkduferin im Supermarkt. Versuch einer rollenanalytischen Erfas-
sung des Berufsbildes und der Berufswahl, Bern 1974, 79.

47 Werner Widmer, «Der Schulort Liestal», in Jubildumsschrift zur Feier des 100jihrigen
Bestehens des Kaufmiinnischen Vereins Baselland und der Handelsschule KV Baselland
1896-1996, Liestal 1996, 24.

108 B



KOELLREUTER: BERUFSAUSBILDUNG FUR VERKAUFERINNEN

RESUME

«LA VENTE, UNE PROFESSION?» L'EVOLUTION
DE LA FORMATION PROFESSIONNELLE DES VENDEUSES
EN SUISSE

La fin du 19e siecle vit s’instaurer une séparation entre la production et la
vente, avec I’apparition de la liberté du commerce et de I’industrie, I’amélioration
des voies de communication et le développement de la production industrielle.
Suite a cela, la vente devint une activité autonome, offrant aux femmes surtout
de nouvelles perspectives professionnelles. Travail salarié féminin, la vente se
caractérisait par ses bas salaires et son faible prestige. L’évolution menant a la
formation professionnelle institutionnelle dans la vente a été bien étudiée par
les historiens, mais bien moins le contenu de la formation et ses conséquences
sur I'image et la signification de la profession dans la société. Par la mise en
ceuvre d’une formation réglementée, on espérait améliorer 1'image de cet état.
La profession de «vendeuse» a fini par étre reconnue; 1’organisation de la
formation lui donna une image professionnelle propre, qui impliquait la
connaissance de la vente et des marchandises. La vendeuse idéale était présen-
tée comme la responsable d’une sorte de conversation entre magasin, marchan-
dise et clientele, qui devait prendre soin de ne pas attirer I’attention sur sa
personne tout en étant une intermédiaire quasiment invisible. La profession
s’ouvrit aux hommes a la fin des années 1950, en raison du manque de main-
d’ceuvre dans la branche, et peu a peu les chances de faire carriere s’améliorerent.
Mais en méme temps le prestige de la profession diminua, avec 1’apparition des
magasins en libre-service qui rendaient obsolétes les connaissances acquises
en matiere de vente et de marchandises. Cette profession peu estimée a été
occupée par des étrangeres et des étrangers ainsi que par des personnes sans
formation. Le statut acquis pendant une bréve période a ainsi été réduit a néant.

(Traduction: Marianne Enckell)
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