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1. Arbeitsmarktmonitoring: Ziele und methodische Vorgehensweise

Der vorliegende Bericht fasst die Ergebnisse des Arbeitsmarktmonitorings fir die Region Duisburg bezogen
auf den Einzelhandel zusammen. Das Arbeitsmarktmonitoring — Berichterstattung Uber Entwicklungen auf
dem Arbeitsmarkt — versteht sich als Dienstleistung fur die Akteure der regionalen Wirtschafts-, Struktur-
und Arbeitsmarktpolitik. Es bezieht hierbei insbesondere auch die Unternehmen und die Personalverant-
wortlichen in den Unternehmen ein.

Das Monitoring liefert Daten, Informationen und Hintergrundmaterialien, deren handlungsorientierte Aus-
wertung die Beschaftigungsperspektiven in der Branche fordern und letztlich zur Wettbewerbsfahigkeit
der Einzelhandelsunternehmen beitragen soll. Personelle Voraussetzungen der zukinftigen Unterneh-
mensentwicklung kénnen in den Fokus gertickt und dariber die Beschaftigungsmoglichkeiten fur Arbeit-
nehmerinnen und Arbeitnehmer in quantitativer und qualitativer Hinsicht verbessert, ihre Beschaftigungs-
fahigkeit letztlich positiv beeinflusst werden.

Das Arbeitsmarktmonitoring in der angesprochenen Branche ist vom RISP in Kooperation mit dem
N.U.R.E.C.-Institute Duisburg e.V. im Jahr 2005 auf Grundlage der vom Land NRW auch in anderen Regio-
nen geforderten PROSPECT-Methode durchgefihrt worden. Die Methode wurde in Duisburg bereits in den
Jahren zuvor beim Arbeitsmarktmonitoring zu den Branchen Logistik und [T/Medien sowie den Kompe-
tenzfeldern Material- und Werkstofftechnologien sowie unternehmensbezogenen Dienstleistungen einge-
setzt (vgl. Beyersdorff, B. u.a.: Arbeitsmarktmonitoring in Duisburg. Hrsg. Stadt Duisburg. Materialien zur
Stadtforschung. Arbeitsmarktpolitische Werkstattberichte). Im Untersuchungszeitraum des Jahres 2005 ist
parallel auch das Monitoring im Kompetenzfeld “Sozial- und Gesundheitsdienstleistungen” sowie im
Bereich Urban Entertainment/Hotels und Gaststatten durchgefthrt worden.

Die Federfiihrung des Projekts liegt beim Amt fur Statistik, Stadtforschung und Europaangelegenheiten der
Stadt Duisburg. Beteiligt an der Umsetzung sind das Rhein-Ruhr-Institut fir Sozialforschung und Politikbe-
ratung (RISP) e.V. sowie das N.U.R.E.C.-Institute Duisburg e.V.

Mit dem Prospect-Projekt verbindet die Stadt Duisburg im Kern folgende Ziele:
® FErhdhung von Transparenz auf dem regionalen Arbeitsmarkt,

Erfassung von betrieblichen Personal- und Qualifizierungsbedarfen,
Empfehlungen im Hinblick auf QualifizierungsmaBnahmen,

Unterstitzung bei der Vermittlung von Arbeitslosen auf Stellen,
Netzwerkbildung der wichtigsten Akteure aus Wirtschaft und Politik.

Das Projekt ist eingebettet in ein Konzept aufeinander bezogener MaBnahmen der regionalen Arbeits-
markt- und Wirtschaftspolitik und bildet gleichzeitig auf Basis der PROSPECT-Methode einen Baustein des
landesweiten Arbeitsmarktmonitorings. Die Vorgehensweise von PROSPECT lasst sich zusammenfassend in
sechs Schritten beschreiben:

Branchenauswahl! (hier: Einzelhandel),

Telefonbefragung (durch ein beauftragtes Call-Center),

Expertengesprache (mit Vertretern arbeitsmarktpolitisch relevanter Institutionen),

Betriebsinterviews (Qualitative Interviews mit Vertretern ausgewahlter Unternehmen),

Auswertung der Branchenanalysen und Dokumentation,

Handlungsempfehlungen auf arbeitsmarktpolitischer Ebene.

Die PROSPECT-Methode umfasst ein systematisches Vorgehen beginnend mit der Auswahl der zu befra-
genden Unternehmen auf der Basis der Wirtschafts-(zweig-)Systematik (WZ 93). Ausfuhrliches zur Metho-
dik kann nachgelesen werden im Handbuch “PROSPECT - Dialogorientiertes regionales Arbeitsmarktmo-
nitoring” der Gesellschaft fir innovative Beschaftigungsforderung (GIB).

Die Branchenauswahl! fur das Duisburger Prospect-Projekt im Jahr 2005 basiert zum ersten auf dem impuls-
Konzept der Stadt Duisburg. In dem Konzept “impuls.duisburg — Branchenstrukturelle und rdaumliche
Standortprofilbildung” werden sechs Kompetenzfelder definiert, die zukinftig besonders gestarkt werden
sollen und die entsprechend auch beim Arbeitsmarktmonitoring im Vordergrund stehen. Zum zweiten war
das Jahr 2005 fir die Stadt Duisburg in zentraler Weise gepragt von den Entscheidungen zur weiteren
Innenstadtentwicklung, die letztlich alle kommunalen Politikbereiche betreffen. Mit den Planentscheidun-
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gen flr das CityPalais und das Forum Duisburg sind vom Rat der Stadt malgebliche Weichenstellungen
vorgenommen worden, um Duisburg als Destination fur den Erlebniseinkauf, den Stadtetourismus und
Urban Entertainment zu profilieren.

Aus diesem Hintergrund sind die Prospect-Untersuchungen im Jahr 2005 fiir die drei Bereiche “Einzelhan-
del”, “Urban Entertainment/Hotel und Gaststatten” und “Gesundheitsdienstleistungen” durchgefihrt
worden. Der vorliegende Bericht enthalt die Ergebnisse zum Einzelhandel. Nach der Telefonbefragung und
im Vorfeld der Betriebsinterviews wurden erganzende Expertengesprache gefihrt, u.a. mit Vertretern der
Niederrheinischen IHK Duisburg-Wesel-Kleve, des Einzelhandelsverbands Niederrhein und der Gewerk-
schaft ver.di.

Die Auswahl der Gesprachspartner fir die Betriebsinterviews erfolgte in 2 Schritten: Wahrend der vor
geschalteten, standardisierten Telefonbefragung wurden 85 Unternehmensvertreter des Einzelhandels
befragt. Davon auBerten 33 die Bereitschaft, flr ein spateres Intensivinterview nochmals personlich zur
Verfigung zu stehen. Insgesamt sind 15 dieser ausfuhrlichen Gesprache mit Einzelhandlern bzw. Vertre-
tern von Einzelhandelsunternehmen gefiihrt worden.

Zur Strukturierung der Gesprache wurde ein thematisch geordneter Leitfaden verwendet. Damit wurden
Unternehmens- und Beschaftigungsstrukturen ermittelt sowie Einschatzungen zur Markt- und Branchen-
entwicklung zusammengetragen. AuBerdem wurden Entwicklungstrends im Hinblick auf Arbeitsbedin-
gungen und Arbeitsanforderungen, Weiterbildungsaktivitdten/-bedarfe, Strategien der Personalsuche und
Stellenangebote abgefragt. Darlber hinausgehend waren die Gesprache aber offen angelegt, d.h. im
Gesprachsverlauf konnte flexibel auf die Aspekte eingegangen werden, die in der Wahrnehmung der Inter-
viewpartner besonders relevant erschienen.

Von besonderer Bedeutung hinsichtlich der Aussagefahigkeit der Untersuchung ist, dass die eingesetzten
Instrumente und Methoden aufeinander aufbauen bzw. miteinander verzahnt sind: die statistische Aus-
wertung der Telefonbefragung ergibt zum Beispiel punktuell Ergebnisse, die nur unter Ruckbezug auf die
Expertengesprache und die Betriebsinterviews aussagefahig sind. Im Gegenzug ist die Bedeutung der
manchmal sehr auf den einzelnen Fall bezogenen Interviewaussagen der betrieblichen Gesprachspartner
ohne Einordnung in die Ergebnisse der Telefonbefragung und der Experteninterviews nur sehr schwer ein-
zuschatzen.

Die Untersuchung ist insgesamt maBgeblich von der persénlichen Bereitschaft der Gesprachspartner in den
befragten Unternehmen getragen worden. |hre Auskinfte bilden die wesentliche Grundlage fir den vor-
liegenden Bericht. Die Zeit, die sie aufgebracht haben, hat unsere Arbeit erst méglich gemacht. Aus Daten-
schutzgrinden wird ihre Anonymitat gewahrt. Gleichwohl sei an dieser Stelle noch einmal allen Gesprachs-
partnern in den Unternehmen — wie auch den Branchenexperten und Ansprechpartnern in den relevanten
arbeitsmarktpolitischen Institutionen — fir ihre Informationsbereitschaft und wertvollen Hinweise sehr herz-
lich gedankt.

Anmerkend sei darauf hingewiesen: Aus Grinden der besseren Lesbarkeit wird im folgenden Text zumeist
auf die zusatzliche Nennung der weiblichen Form verzichtet; sie ist aber stets gleichermaBen gemeint. Wir
bitten um Verstandnis.
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2. Einzelhandel: Generelle und regionale Entwicklungstrends

2.1 Generelle Branchentrends und Beschaftigungsentwicklung

Der Einzelhandel versorgt die Haushalte mit allen kurz- und langfristig erforderlichen Konsum-, Verbrauchs-
und Ausstattungsgltern. Als Branche besitzt der Einzelhandel unter Gesichtspunkten wie Versorgung,
Konsumbefriedigung, volkswirtschaftlicher Nachfrage, Stadtentwicklung u.a.m. eine hohe Bedeutung. Mit
2,71 Mio. Beschaftigten ist der Einzelhandel einer der groBten Arbeitgeber in der Bundesrepublik. Gleich-
wohl hat die relative wirtschaftliche Bedeutung des Handels innerhalb des letzten Jahrzehnts nachgelas-
sen.

Der Einzelhandelsumsatz hat sich 2004 (362 Mrd. €) nominal in etwa auf dem gleichen Niveau bewegt wie
1993 (366 Mrd. €). In diesen 12 Jahren gab es 6 Jahre ein geringes nominales Wachstum und 6 Jahre
waren von Ruckgdngen gekennzeichnet. Seit 2002 sind fortlaufend nominale Rickgange zu verzeichnen
und auch fur 2005 gibt es eine negative Umsatzprognose von -1,7% (HDE-Prognose, Stand April 2005, in:
HDE Zahlenspiegel 2005, Daten hier und auch im weiteren ohne Kfz-Handel, Kraft- und Brennstoffe sowie
Apotheken).

Ein wesentlicher Grund ist der lang- und mittelfristig wirksam gewordene Ruckgang des Anteils des Ein-
zelhandelsumsatzes an den privaten Konsumausgaben. Dieser ist von 38,2% im Jahr 1992 jedes Jahr
zuriickgegangen und lag im Jahr 2004 bei 28%, also mehr als 10% niedriger. “Von jedem zusatzlichen
Euro, der den Haushalten zur Verfiigung steht, flieBen zurzeit nur noch 2,5 Cent in die Kassen des Einzel-
handels. Anfang der 90er Jahre waren es noch 12 Cent. Eine Anderung des Trends ist vorerst nicht in Sicht”
(IHK Niederrhein, Einzelhandel, Brancheninformation, 2005). Diese Entwicklung hangt natirlich auch mit
der Konjunkturentwicklung und der wirtschaftlichen Erwartungshaltung der Verbraucher zusammen.

Die Experten sind sich darin einig, dass der Einzelhandel seine relative volkswirtschaftliche Bedeutung

bestenfalls halten und nicht ausbauen kann. Dies hangt neben der Konjunktur und der aktuellen Bewer-

tung der Wirtschaftsentwicklung mit einer Reihe gesellschaftlicher Entwicklungen zusammen, die zu

erheblichen strukturellen Veranderungen und Anpassungen und dabei eben nicht zu einem relevanten

Anstieg des Einzelhandelsumsatzes fihren werden (vgl. zu den Trends Bormann; Deckwirth; Teepe (2005)).

Zu diesen Entwicklungen gehoren:

® Der demografische Wandel mit riicklaufigen Geburtenzahlen, absolutem Bevolkerungsriickgang und
zunehmendem Anteil der Alteren.

® Die Globalisierung des Beschaffungswesens und der sich weltweit verstarkende Wettbewerb.

® Der Bedeutungszuwachs anderer Vertriebswege, insbesondere des E-Commerce.

® Die in der Bundesrepublik besonders ausgepragte Kostenorientierung der Verbraucher.

Wie bereits angedeutet kann eine deutliche Differenzierung des Konsumverhaltens und der Konsumstile
sowie der Verbrauchereinstellungen festgestellt werden. Dabei sind in der jlingeren Vergangenheit ver-
schiedene Entwicklungen parallel verlaufen. Man spricht heute von der Discounterisierung (Billigeinkauf
beim Discounter oder auf der griinen Wiese), Erlebniseinkauf (hoher SpaBfaktor des Einkaufs in Kombina-
tion mit Unterhaltung), Smart shopping (edel und gunstig zugleich), Convenience (stressfreies Einkaufen).
Das Kundenverhalten und parallel erfolgende Veranderungen auf der Angebotsseite haben die Strukturen
im Einzelhandel in den letzten Jahrzehnten erheblich differenziert, wobei die Experten im deutschen Ein-
zelhandel im internationalen Vergleich einen ausgepragten Billigtrend identifizieren. “Die Franzosen schat-
zen die Qualitét, die Englander die Vielfalt und die Deutschen gucken in erster Linie auf den Preis”, so ein
Gesprachspartner im O-Ton.

Die Zahl der Einzelhdndler hat dabei im Zeitraum von 1995 bis 2000 um ca. 14% von 325.348 auf 277.412
abgenommen (Ernst&Young, nach Bormann; Deckwirth; Teepe (2005)). Der Konzentrationsprozess ist nach
wie vor in vollem Gange. Er geht einher mit der Ausweitung der Fldchen bzw. einer regelrechten Flachen-
expansion im Einzelhandel. Die Verkaufsflache hat von 77 Mio. gm in 1990 um 53% auf 118 Mio. gm in
2005 zugenommen. Selbst in den alten Bundeslandern belief sich der Flachenzuwachs in dieser Zeit noch
auf annahernd 37% (eigene Berechnung auf Basis des HDE Zahlenspiegels 2005).

Der Konzentrationsprozess im Einzelhandel, bei dem sich Deutschland im internationalen Vergleich mit an
der Spitze bewegt, hat dazu gefuhrt, dass finf Unternehmensgruppen mit allerdings durchaus recht unter-
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schiedlichen Strategien den Markt beherrschen. Dies sind die Metro-Gruppe, die Aldi-Gruppe, die REWE-
Gruppe, die EDEKA/AVA-Gruppe und die Schwarz-Gruppe (LIDL).

Der Konzentrationsprozess geht insbesondere zu Lasten traditioneller bzw. inhabergefihrter Einzelhan-
delsgeschafte. Im Lebensmitteleinzelnandel dominieren die Discounter und die SB-Verbrauchermarkte auf
der griinen Wiese, in vielen Regionen gibt es bereits keine selbstdndigen Lebensmittelgeschafte mehr.
Auch im Non-Food-Bereich haben der filialisierte Einzelhandel, SB-Warenhduser und die Discounter, die
sich auch hier verstarkt engagiert haben, viele Fachgeschafte verdréangt. Die Folgen sind nicht zuletzt auch
den Innenstadten anzusehen, bei denen der Verlust an inhabergeflhrten Geschéften zum Uniformie-
rungsprozess beigetragen hat. Dies gilt selbst fur die Oberzentren und die Metropolen.

Bei den Prognosen Uber die Zukunft des Einzelhandels wird davon ausgegangen, dass Trendveranderun-
gen beim Umsatz unrealistisch sind und lediglich von Umschichtungen auszugehen ist. Als wahrscheinlich
angesehen werden vielmehr Restrukturierungen zwischen verschiedenen Segmenten in der Branche. Dabei
geht es allerdings auch um die Frage, in wiefern Raum fur qualitativ anspruchsvolle und vielseitige Ange-
bote erhalten bzw. neu geschaffen werden kann oder sich der Trend zum Discounter bzw. zur griinen
Wiese fortsetzt. Denn damit sind durchaus beschaftigungsrelevante Entwicklungen verbunden.

“Drei Trends charakterisieren das Beschaftigungssystem im deutschen Einzelhandel: der Trend zum
Beschaftigungsabbau, zu niedrigen Einkommen und der Trend zur Teilzeit als dominantem Beschafti-
gungsverhéltnis im Verkaufsbereich,” (Voss-Dahm, Lehndorff, 2003, S. 7) so eine jlngere Studie zu
Beschaftigungstrends im Einzelhandel (dhnlich auch Jacobsen, Hilf, 1999). Vom Jahr 2000 bis zum Jahr
2004 sind im Einzelhandel rund 115 Tsd. Arbeitsplatze verloren gegangen (Quelle HDE, Zahlenspiegel
2005), womit sich der zumindest in den alten Bundeslandern bereits langerfristig zu verzeichnende Trend
fortgesetzt hat.

Neben den ricklaufigen Beschaftigungszahlen sind auch die strukturellen Verschiebungen aufschlussreich.
Waéhrend die Zahl der Vollzeitbeschaftigten im angesprochenen Zeitraum um ca. 170 Tsd. auf 1,253 Mio.
zurlickgegangen ist, hat sich die Zahl der Teilzeitbeschaftigten um 56 Tsd. auf 1,458 Mio. erhoht. Nach
Berechnungen von Vosse-Dahm und Lehndorff (2003) ist die Teilzeitquote im Jahr 1986 von 34,3% (alte
Bundeslander) auf 49,8% (alte und neue Bundeslander) gestiegen. Innerhalb der Teilzeitbeschaftigung hat
sich in den Jahren von 2000 bis 2004 der Anteil derjenigen in einem geringfligigen Beschéaftigungsver-
héltnis gegentber dem Anteil der sozialversicherungspflichtig beschaftigten Teilzeitkrafte deutlich erhoht
(Bormann, Deckwirt, Teepe, 2005, Tabelle 1).

Die Teilzeitbeschaftigung steht einerseits mit den verlangerten Offnungszeiten und andererseits mit den
Strategien der Unternehmen im Zusammenhang, auf die Flexibilitdtsanforderungen zu reagieren, die sich
aus den Schwankungen der Kundenfrequenzen (saisonal, wochentlich, taglich) und der Warenbewegun-
gen ergeben. Diese sind durchaus nicht einheitlich. Voss-Dahm und Lehndorff unterscheiden zwei Grund-
typen: die aktive und die passive Flexibilitat. Bei der passiven Flexibilitdt wird das Arbeitsvolumen “auf viele
Beschaftigte verteilt, denen Teilzeit-Beschaftigungsverhaltnisse mit einer geringen wdchentlichen Stunden-
zahl angeboten werden. Die Unternehmen erhalten einen groBen Spielraum bei der Personaleinsatzpla-
nung durch die Variierung der “Kopfzahlen” entsprechend des Arbeitsanfalls” (2003, S. 31). Unternehmen
mit aktiver Flexibilitdt setzen hingegen starker auf Kompetenz und Qualitdt mit Stabilisierungswirkungen
fur die Beschaftigung.

Fr die Praxis in den verschiedenen Bereichen und Unternehmen des Einzelhandels weisen Voss-Dahm und
Lehndorff jedoch auch viele Uberschneidungen bei diesen beiden Konzepten auf. Der Einzelhandel ist in
der Umsetzung neuer Beschaftigungsstrategien sehr dynamisch und folgt Rationalisierungschancen kon-
sequent, die sich auf der Beschaffungs- oder der Absatzseite erdffnen. Auch die voran schreitende tech-
nologische Entwicklung wird aufgegriffen. Hier ist insbesondere die RFID-Technologie anzusprechen, die
aktuell fir den breiten Einsatz pilotartig erprobt wird. Diese wird auch im Kassenbereich Einzug halten und
er6ffnet weit reichende Rationalisierungspotenziale, die mit denen der Scanner-Kassen zu vergleichen sind
oder darlber hinaus gehen werden.

Fur die dargestellte Beschaftigungssituation im Einzelhandel in den letzten Jahren ist also zusammen
gefasst eine Kombination verschiedener Faktoren kennzeichnend: Konstanz des Umsatzes, Konzentration
des Einzelhandels, ricklaufige Zahl an Unternehmen bei gleichzeitigem Flachenzuwachs, weiterer Anstieg
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von Betriebstypen mit Selbstbedienung, Abnahme der Beschéftigten und des Beschaftigungsvolumens bei
Zunahme der Teilzeitarbeit und der Bedeutung flexibler Arbeitszeitkonzepte insgesamt. Grundlage des
betrieblichen Managements sind dabei die mittlerweile weit entwickelten Warenwirtschaftssysteme.

Es ist nicht davon aus zu gehen, dass die nachsten Jahre zu einem quantitativen Zuwachs an Arbeitsplat-
zen flhren werden. Einen Beschéaftigungszuwachs beim Einzelhandel erwarten weder Experten noch der
Einzelhandel auf Unternehmens- und Verbandsebene.

2.2 Bewertung von Markt und Beschéftigung durch den regionalen Einzelhandel

Wie im Einzelhandel bundesweit ist auch die Konjunkturbewertung des Einzelhandels in Duisburg aktuell
eher gedampft. Bei der Konjunkturumfrage der Niederrheinischen IHK sind sowohl im Frihjahr als auch im
Herbst 2005 die Geschafts- und Ertragslage eher schlecht bewertet worden, die Erwartungen sind als ver-
halten einzustufen. Lediglich bei den Investitionsplanen ist im Herbst 2005 eine Belebung fest zu stellen.

In Duisburg gibt es 1.166 Betriebe im Einzelhandel mit 10.066 Beschéftigten, somit eine auch quantitativ
fur die Stadt sehr relevante Branche. Im Rahmen der Telefonbefragung konnten wir Vertreter von 208 Ein-
zelhandelsunternehmen bzw. Einzelhandler erreichen. Von diesen waren letztlich 85 Ansprechpartner zur
Teilnahme an der gesamten Befragung bereit. Diese Unternehmen haben in der Summe 2.751 Beschaftig-
te, so dass in der Befragung Unternehmen mit etwas mehr als 25% der Duisburger Beschaftigten im Ein-
zelhandel vertreten waren. Wie bereits angesprochen sind mit 15 Unternehmen dann noch einmal Inten-
sivinterviews gefihrt worden. Die einbezogenen Unternehmen bilden strukturell annéhernd die Branchen-
struktur des Handels insgesamt ab. Die Unternehmen der Innenstadt (Kaufhauser, Filialisten und inhaber-
gefihrte Unternehmen) sind ebenso vertreten wie der Einzelhandel und der Fachhandel aus den Stadttei-
len, der Lebensmitteleinzelhandel und Bauméarkte. Lediglich die Discounter sind mit der Befragung selbst
nicht erreicht worden. Die folgende Tabelle gibt die Struktur der von uns einbezogenen Unternehmen wie-
der.

Tabelle 1: Struktur der interviewten Betriebe nach GroBe (Quelle: Telefonbefragung 2005)
Betriebe mit ... Beschattigten
100- Uber

1-4 5-9 10-19 | 20-49 [ 50-99 | 249 250 k. A. Insg.
Anzahl Betriebe 7 28 20 17 6 6 1 0 85
%-Anteil 8,2 32,9 23,5 20,0 7,1 71 1,2 0,0 100,0
Anzahl Beschaftigte| 20 191 269 543 401 827 500 0 2.751
%-Anteil 0,7 6,9 9,8 17,7 14,6 30,1 18,2 0,0 100,0

Die Telefonbefragung ist schwerpunktmaBig auf verschiedene Themen mit Beschaftigungsrelevanz ausge-
richtet. Gleichwohl nehmen die Expertengesprache und die Intensivinterviews auf die Branchen- und Kon-
junkturentwicklung Bezug. Diesbezlglich bestdtigen die uns vorliegenden Ergebnisse die der IHK Nieder-
rhein und bundesweite Erhebungen. Die Bewertung der Umsatz- und Ertragsperspektiven ist sehr verhal-
ten. Bei den inhabergefiihrten Einzelhandelsgeschaften dominiert eine groBe Skepsis im Hinblick auf Struk-
turverschiebungen, die ihnen den Markt abgraben kénnten. Auch in einigen Stadtteilen - in dieser Hinsicht
ist die Befragung allerdings nur bedingt aussagekraftig - wird aufmerksam eine Abwartsspirale beobach-
tet. Jede SchlieBung eines Unternehmens reduziert die Attraktivitst der dezentralen Strukturen und
schwacht so die verbliebenen Einzelhandler. Die Lebensmitteleinzelhdndler splren die Neuerdffnung einer
jeden Discounterfiliale unmittelbar. Doch sind auch verhalten positive Bewertungen zu vernehmen. Dies gilt
z.B. bezogen auf die Kaufhauser und die Filialisten (Bekleidung, Accessoires, Kosmetik, etc) vorzugsweise
in der Innenstadt.

Bei den Erwartungen im Hinblick auf Zu- bzw.- Abnahme der Beschaftigung fuhrt diese insgesamt besten-
falls stagnative Situation nach unseren Befragungsergebnissen der Zeit allerdings nicht zum Abbau von
Arbeitsplatzen sondern zu einem leichten Plus, wobei wir im Abschnitt 3 noch naher auf die Beschafti-
gungsstruktur eingehen werden.
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Tabelle 2: Erwartete Zu-/Abnahme von Beschéftigten (Quelle: Telefonbefragung)
Personal- Personal- Gleichbleibender Noch Keine
zunahme abnahme Personalumfang unbestimmt Angabe
Zahl der
Betriebe 10 0 %6 10 0
Zahl der
Beschaftigten 57 27

Die Bewertung des Einzelhandels in Duisburg spiegelt die Situation der Branche bundesweit wieder. Regio-
nal kénnen durchaus positiv wirkende Entwicklungen initiiert werden. So wird die IKEA-Ansiedlung in
Hamborn ausgesprochen positiv bewertet. “Duisburg gewinnt Kaufkraft zurlick und rtckt wieder starker
in die Aufmerksamkeit der Verbraucher in der Region”, so der Tenor der Gesprache.

Seitens des Einzelhandels gefordert wird darlber hinaus eine Starkung der gewachsenen Einzelhandels-
strukturen in den Stadtteilen. Positiv gesehen werden Initiativen wie die in Marxloh, Hamborn und Hoch-
feld. Kritisch bewertet wird wie oben bereits angesprochen die planerische Flachenbereitstellung fur neue
Discountfilialen und Einkaufszentren in den Stadtteilen. Aus dem Einzelhandel kommen aber auch selbst-
kritische Stimmen, die auf ein verstarktes unternehmerisches Engagement drangen. Nur mit neuen Kon-
zepten, die das Sortiment, den Laden als Destination und die Kundenorientierung des Unternehmens wie
des Personals gleichermaBBen einbinden, kénne der inhabergefihrte Einzelhandel gegen die GroBen Uber-
leben.

2.3 Perspektiven des Einzelhandels in Duisburg: die Rolle der neuen City

Einen zusatzlichen und moglicherweise nachhaltigen Impuls kénnte Duisburg dartiber hinaus aus seiner
Innenstadtentwicklung erhalten. Duisburg ist Oberzentrum des Niederrheins und des westlichen Ruhrge-
biets. Die Innenstadt hat sich in der Vergangenheit allerdings schwer getan, der Funktion des Oberzen-
trums im Bereich des Einzelhandels zu entsprechen. Hierfir gibt es wirtschaftliche Grinde, insbesondere
im Zusammenhang mit der Wirtschafts-, Sozial- und Einkommensstruktur. Aber auch geographische Grin-
de sind anzuftihren, da sich Duisburg schlauchférmig Gber mehr als 40 Km entlang des Rheins erstreckt
und fir viele Stadteile auch die Zentren anderer Stadte gut erreichbar sind.

Daten und Zahlen, wie sie z.B. im Zusammenhang mit der Vorstellung des Regionalen Einzelhandelskon-

zepts fur das Westliche Ruhrgebiet und Dusseldorf vorgelegt worden sind, dokumentieren die schwierige

Ausgangslage fur den Einzelhandel in Duisburg. MaBgebliche Kennzahl zur Charakterisierung des Einzel-

handels in kommunaler Hinsicht ist die so genannte Bindungsquote. Dazu wird im regionalen Einzelhan-

delskonzept ausgefihrt:

® “Die hochsten Bindungsquoten im Bereich von 120% bis 140% werden in Dusseldorf, Moers,
Mulheim und Oberhausen erzielt.. Auffallig bei diesen vier Stadten sind zudem (die) sehr hohen Bin-
dungsquoten in der Branche Bekleidung. ...

® Fine rechnerische Vollversorgung, d.h. eine Gesamtbindungsquote von tber 100%, liegt zudem in den
beiden Stadten Essen und Wesel vor. ...

® Fine Bindungsquote von etwas weniger als 100% weisen Dinslaken, Duisburg, Kamp-Lintfort, Voerde
und Xanten auf. Das Einzelhandelsangebot je Einwohner der Stadt Duisburg, der drittgro3ten Stadt im
westlichen Ruhrgebiet, liegt in allen Bereichen (z.T. deutlich) unter dem Durchschnittswert, eine rech-
nerische Vollversorgung wird nur in der Branche Nahrungs- und Genussmittel erreicht. ....” (Junker
und Kruse, Stadtforschung/Stadtplanung, Dr. Donato Acocella, Stadt- und Regionalentwicklung,
2004, S. 3f).

Gleichwohl hat sich die Stadt Duisburg eine Chance erdffnet, die nachhdngende Position als Oberzentrum
im Einzelhandelsbereich zu kompensieren. Dies hangt in zentraler Weise mit den Entscheidungen des Rates
der Stadt im Jahr 2005 im Hinblick auf die beiden groBen Innenstadtprojekte, den Bau des CityPalais und
des Forums zusammen. Das CityPalais mit der vierten NRW-Spielbank, Kongress und Veranstaltungscenter
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und das Forum als der Zeit groBtes in Planung befindliches deutsches innerstadtisches Einkaufszentrum
werden der Stadt und Region mit Fertigstellung 2006/2007 ein attraktives Einkaufs- und Entertainment-
Angebot unterbreiten, das zur Erhéhung der Bindungsquote und einer deutlichen Aufwertung der City
fihren kann.

Sowohl| bei den Expertengesprachen als auch bei den Intensivinterviews im Einzelhandel ist von unseren
Gesprachspartnern ganz Uberwiegend zum Ausdruck gebracht worden, dass sie von einer deutlich ver-
starkten Ansiedlung von Einzelhandelsunternehmen in der Duisburger Innenstadt ausgehen, wobei diese
sich nicht nur auf das Forum sondern auf die gesamte City mit Schwerpunkt KonigstraBe auswirken werde.
Forum und CityPalais werden danach als Initialzindung wirken und insbesondere im Bereich der Filialisten
(Bekleidung, Wohnausstattung, Accessoires usw.) zu Ansiedlungen in relevantem Umfang flhren. Als
Grunde werden dabei genannt, dass Duisburg fiur die Filialisten ein durchaus attraktiver Standort mit Ent-
wicklungspotenzial sei und die Rickhaltung der letzten Jahre mit dem Entscheidungsvakuum zusammen
hinge, das es im Hinblick auf die GroBprojekte der Innenstadt gegeben habe. “Der Einzelhandel hat um
Duisburg in den letzten Jahren doch einen Bogen gemacht. Keiner wollte investieren und dabei riskieren,
sein Geld mit einer falschen Standortentscheidung in den Sand setzen. Aber die Filialisten haben die Ent-
wicklung beobachtet und jetzt werden sie kommen, so ein Branchenkenner”. Mit den Entscheidungen des
Rates im Jahr 2005 sei nunmehr Investitionssicherheit geschaffen. Diese sollte fir die Innenstadt, wie wei-
ter unten noch auszuflhren sein wird, als gute Ausgangsbedingung fur die Unternehmens- und die
Beschaftigungsentwicklung im Einzelhandel genutzt werden. Die Schatzungen belaufen sich auf ca. 1.200
Arbeitsplatze, die neu entstehen werden.

In dieser Hinsicht wird lediglich als Wermutstropfen bezeichnet, dass die Innenstadt bis zur Fertigstellung
von CityPalais und Forum im Jahr 2007 eine GroBbaustelle sein werde. Optimismus ist also durchaus ange-
bracht im Hinblick auf Umséatze, Ertrdge und die Schaffung neuer Arbeitsplatze, allerdings starker im Sinne
einer Vorausschau und mit der Einschrankung, dass dies nicht umstandslos auf alle Einzelhandelsunter-
nehmen in der City und insbesondere auch nicht auf die gewachsenen Einzelhandelsstrukturen in den
Duisburger Stadtteilen zu Ubertragen ist. Wie bereits angesprochen bedarf es gerade von so genannten
inhabergefiihrten Fachgeschéaften, die fur Sortimentsvielfalt und Qualitét stehen, erheblicher Anstrengun-
gen, um in der modernen Verkaufswelt mit der Discounterisierung einerseits und der Glitzerwelt des Erleb-
niseinkaufs andererseits bestehen zu kénnen. Wie noch zu erldutern sein wird (s. Abschnitt 4), kdnnte dies
auch durch regionale Netzwerke geférdert werden.

3. Beschéftigungssituation im Einzelhandel in der Region Duisburg

3.1 Beschaftigungsstruktur

Die Daten zur Beschaftigungsstruktur im Einzelhandel in der Region geben ein ahnliches Bild wieder wie
die Daten zum Einzelhandel bundesweit, ohne allerdings im Detail vergleichbar zu sein. Auch in Duisburg
ist Arbeit im Einzelhandel Uberwiegend Frauenarbeit (62,2%). Mannliche Beschaftigte haben nur einen
Anteil von 37,8%. In unserer Befragung Uberwiegt der Anteil der Vollzeitkrafte etwas deutlicher als
bundesweit den Anteil der Teilzeitkrafte. Wie die folgende Tabelle vermittelt ist allerdings auch fir die
Region Duisburg fest zu stellen, dass der Anteil der Frauen an den Vollzeitkréften wesentlich geringer ist
als ihr Beschaftigungsanteil insgesamt. Von den 30 Arbeitspldtzen, die neu geschaffen werden sollen, wer-
den 28 Teilzeitarbeitsplatze sein. Auch wenn diese Zahlen fUr Generalisierungen zu gering sind, so bringen
sie doch zum Ausdruck, dass der Trend zur Teilzeitarbeit von Frauen im Einzelhandel auch in Duisburg
erkennbar ist.
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Tabelle 3: Art des Arbeitsverhéltnisses in den interviewten Betrieben
(Quelle: Telefonbefragung 2005)

| ¢ Vollzeit- Teilzeit- Darunter: Keine
nsgesam krafte krafte 400€-krafte Angabe
Anzahl
Beschaftigte 2751 1498 1253 433 0
%-Anteil 100,0 54,5 45,5 15,7 0,0
Anzahl Frauen 1711 692 1019 271 2
%-Anteil 62,2 40,4 59,6 15,8 0,1

Die Einzelhandelsunternehmen haben nach den Ergebnissen der Telefonbefragung und der betrieblichen
Intensivgesprache keine Probleme bei der Personalrekrutierung. Es gibt allerdings auch abgesehen von dem
in Branchen mit hoher Frauenbeschdftigung bekannten Phanomen der Abgdnge und Zugdnge im Zusam-
menhang mit der Familienphase keine auffallige Fluktuation. Beschaftigte und Unternehmen setzen auf
Konstanz bei den Beschaftigungsverhaltnissen. Wird Personal benétigt, dann stehen neben der Ausbildung
zwei Rekrutierungsstrategien im Vordergrund. Zum ersten, dies gilt insbesondere fur Kaufhduser, Filialisten
und Lebensmitteleinzelhandel, haben die unternehmensinternen Arbeitsmarkte sehr an Bedeutung ge-
wonnen. Tritt in einer Filiale in Duisburg eine Vakanz auf, wird in Essen oder Dusseldorf nach Uberhangen
gefragt, erst recht wenn es sich um eine Vollzeitstelle handelt. Die zweite vorherrschende Rekrutierungs-
strategie ist die Mund-zu-Mund-Propaganda. Daneben nutzen gerade Unternehmen mit vorwiegend jln-
geren Beschéftigten das Internet. Der Rickgriff auf die Arbeitsverwaltung erfolgt uneinheitlich. Von 11
Betrieben, die nach der Telefonbefragung offene Stellen ausweisen, haben lediglich 3 diese offenen Stel-
len der Arbeitsagentur gemeldet. In den Intensivinterviews sind allerdings aber auch gegenlaufige Erfah-
rungen geauBert worden. Einige etablierte Einzelhdndler kooperieren im Rahmen gewachsener Kommuni-
kationsbeziehungen sehr gut mit dem Arbeitsamt (“Man muss den Vermittler kennen”).

Von den 85 interviewten Einzelhandelsunternehmen sehen lediglich 9 mdgliche Personalprobleme in der
Zukunft, davon 6 durch Fachkraftemangel, auf den im Zusammenhang mit der Ausbildung im folgenden
Abschnitt noch einzugehen sein wird.

Der demografische Wandel wird von ca. 32% der Unternehmen als Gefdhrdungsmoment fir die Perso-
nalentwicklung bewertet. Allerdings sehen auch annahernd 65% gar keine Probleme im Zusammenhang
mit dem demografischen Wandel. Letzteres Uberrascht angesichts einer Altersstruktur, die den Anteil der
unter 30-Jahrigen mit lediglich 23% ausweist. Denn die physischen Arbeitsbelastungen in einigen Tatig-
keitsbereichen des Einzelhandels sind durchaus sehr hoch. Alternde Belegschaften werden in nicht unbe-
trachtlichem AusmaB von gesundheitlichen Spatfolgen betroffen sein Die Zahlen Uberraschen auch des-
halb, weil eine Reihe von Unternehmen durchaus personalstrategisch auf junge Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeiter zielen, da dies auch dem Verkaufskonzept entspricht (jung, schon, gepflegt und kundenorientiert).
Beim Personal kann dies angesichts des absoluten und relativen Rickganges der Jingeren problematisch
werden. Dies konnte ein wichtiger Ansatzpunkt fir den Einzelhandel werden, gerade weil die Folgen des
demografischen Wandels auf der Absatzebene durchaus vielfach gesehen werden.

Der Einzelhandel lebt in starkem MaBe von der Mobilitat der Menschen, das gilt fir Mitarbeiter und Kun-
den. Die Unternehmen werden angesichts dieser Mobilitdt keine Probleme haben, die in der Duisburger
City ab Ende 2006 neu entstehenden Arbeitsplatze zu besetzen. Es sollte gleichwohl das Interesse der Stadt
und der Region sein, dass die entstehende Beschaftigung auch zur Entlastung des regionalen Arbeits-
marktes genutzt werden kann. Im Dezember 2004 waren der Arbeitsagentur Duisburg 1528, der Arbeits-
agentur Wesel 1275, insgesamt also 2803 Arbeit Suchende in verkduferischen Berufen gemeldet. Der Ein-
zelhandel bietet, wie noch detaillierter zu betrachten sein wird (s. Abschnitt 3.3), eine recht groBe Band-
breite an Tatigkeiten mit sehr unterschiedlichen Anforderungsprofilen. Arbeit Suchende auf die sich ent-
wickelnden Chancen in Duisburg im Sinne der Qualifizierung und der Kompetenzentwicklung vorzuberei-
ten, ist eine der zentralen Konsequenzen des Arbeitsmarktmonitorings im Einzelhandel.
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3.2 Ausbildungsplatze und Praktika

Von den 85 befragten Unternehmen besitzen 66 eine gesetzliche Ausbildungsberechtigung. Von diesen
bilden 41 Betriebe auch aus, das sind immerhin 62%.

Eine Reihe der zur Zeit nicht ausbildenden Unternehmen hat in den vergangenen Jahren ausgebildet,
davon aber aktuell Abstand genommen haben bzw. nehmen missen. Die Ausbildung zur/m Einzelhandels-
kauffrau/mann bzw. zur/m Verkaufer/in ist fur viele junge Menschen durchaus attraktiv, aber die Attrakti-
vitat bezieht sich nicht auf alle Segmente mit der Folge, dass Ausbildungsplatze punktuell keine Bewerber
finden, so ein Unternehmensbeispiel mit einem Ausbildungsangebot zur Fleischereifachverkauferin. Einige
Unternehmen sind in Folge negativer Erfahrungen mit Auszubildenden bzw. Bewerbern, zum Teil fachlich
und zum Teil verhaltensbedingt, davon abgertickt auszubilden.

Der Einzelhandel gehort nach wie vor zu den Branchen, die im groBen Umfang ausbilden. Die in der Befra-
gung erfassten 41 Ausbildungsbetriebe haben immerhin 209 Ausbildungsplatze. Davon sind ca. 50% Aus-
bildungsplatze zum/zur Einzelhandelskaufmann/frau und ca. 20% zum/zur Verkauferin. Die restlichen
30% verteilen sich auf eine ganze Reihe weiterer Ausbildungsberufe, vom Augenoptiker Gber den Florist
bis zum Systemgastronom und Metzger. Nach einer Statistik des Einzelhandels- und Dienstleistungsver-
bandes Niederrhein gibt es im Verbandsgebiet zum Stichtag 30.09.2004 insgesamt 680 Ausbildungsplat-
ze, davon 354 zur/zum Einzelhandelskaufmann/frau und 326 zur/zum Verkaufer/in. Wéahrend sich die bei-
den Ausbildungsberufe in der Region also quantitativ fast die Waage halten, werden bundesweit deutlich
mehr Einzelhandelskaufleute (29.986), die eine dreijahrige Ausbildung durchlaufen, als Verkaufer (17.159)
ausgebildet, die eine zweijahrige Ausbildungszeit haben.

Mit einer kaufmannischen Ausbildung im Einzelhandel kénnen sehr unterschiedliche berufliche Perspekti-
ven eroffnet werden, von der Verraumungsfunktion im SB-Markt bis hin zur Fihrungsfunktion im Kauf-
haus oder zur Leitung einer Filiale. In nur wenigen anderen Branchen gibt es auf Basis einer Berufsausbil-
dung vergleichbare Maoglichkeiten zur Selbstandigkeit. “In welcher Branche auBer dem Einzelhandel hat
man heute schon noch die Chance ohne Studium Karriere zu machen?”, so die Aussage der FUhrungskraft
eines GroBeren Unternehmens. Allerdings ist das Einzelhandelsgeschaft insgesamt und die verschiedenen
Prozesse wettbewerbs- und absatzbedingt wesentlich komplexer und anforderungsreicher geworden.

Seit dem 1.08.2004 gibt es im Einzelhandel eine neue Ausbildungsordnung fur die Berufsausbildung. Mit
dieser Ausbildungsordnung ist eine Anpassung an die Veranderungen in der Branche und der Wirtschaft
insgesamt vollzogen worden (s. Paulini-Schlottau 2005). Auch die neue Ausbildungsordnung ist dabei so
ausgerichtet, dass sie unterschiedliche betriebliche Ausbildungskontexte abzubilden vermag.

Insbesondere die betrieblichen Intensivgesprache haben bestatigt, dass die Strategien der Ausbildung und
die Anforderungen an die Auszubildenden im Einzelhandel sich mittlerweile sehr differenziert haben. Ein-
erseits gibt es Unternehmen, zumeist GroBunternehmen oder Konzerne, aber auch Filialisten und gewach-
sene Mittelstandler, die ihre Fach- und Flhrungskrafte auf mittlerer Ebene systematisch von der Ausbildung
an und dann im Rahmen der betrieblichen Fortbildung entwickeln, dabei haufig ein Fachabitur zur Voraus-
setzung fir die Berufsausbildung machen. Diese Ausbildungspolitik stoBt insofern auf Grenzen, als damit
eine Zielgruppe umworben wird, die durchaus auch andere interessante Optionen hat. Nicht zu verkennen
ist allerdings, dass “Verkaufen” von dieser Zielgruppe auch wieder zunehmend als attraktiv empfunden
wird. “Vor 20 Jahren hat man doch Gber Abiturienten geldchelt, die sich fiir eine Berufsausbildung im Ein-
zelhandel entschieden haben, das ist heute wieder anders. Schéne Dinge in einem modernen Ambiente
verkaufen zu durfen, gilt durchaus wieder als zeitgemal3.”

Auch viele der kleineren Unternehmen ermdéglichen eine Ausbildung, kénnen allerdings von den betrieb-
lichen Anforderungen nicht alle kaufménnischen Funktionen abbilden. In diesem Segment werden durch-
aus auch Hauptschulabschlisse als Ausbildungsvoraussetzung akzeptiert. Von diesen Unternehmen wird
haufig beklagt, dass wesentliche Basisfahigkeiten wie insbesondere Rechnen und sprachliche Ausdrucks-
fahigkeit fehlen. Auch im Einzelhandel ist Ausbildungsfahigkeit somit ein Thema. Fir die beiden hier stark
pointierten Typen gilt gleichermaBen, dass die Kundenorientierung fur die zukUnftigen Kaufleute und Ver-
kaufer eine maBgebliche Kompetenz ist; also die Fahigkeit auf Kunden zuzugehen, zu kommunizieren und
eine ergebnisorientierte Dienstleistung zu erbringen, die dann im Ubrigen immer auch fachliche Professio-
nalitdt erfordert.
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Im Hinblick auf die heutigen Auszubildenden und mehr noch viele Bewerber konstatieren die Einzelhan-
delsunternehmen in der Region, dass dieses Set an Basisfahigkeiten, Kunden- und Dienstleistungsorientie-
rung heute nicht mehr ausreichend mitgebracht wirde. Auch der Umkehrschluss ist fir sie realitdtsnah:
Wer dieses Set heute mitbringt oder es sich schnell aneignet, der hat im Einzelhandel noch immer gute
und sehr gute Perspektiven. Auch in regionaler Perspektive kann dies als ein Anknipfungspunkt verstan-
den werden. Denn nicht alle Jugendlichen wollen und kénnen CNC-Maschinen bedienen, Softwareent-
wickler oder Altenpfleger werden. Der Einzelhandel bietet verschiedene berufliche Entwicklungsmaglich-
keiten, in Flhrungspositionen, in die Selbstandigkeit, in den Service, in die Fachberatung und in Hilfs- bzw.
Mischfunktionen. Regional sollten Moglichkeiten daflr verbessert werden, dass diese Qualifizierungswege
fur junge Menschen noch nachhaltiger gangbar gemacht werden. Der Einzelhandel eignet sich sehr dazu,
fur diejenigen Briicken in Beschaftigung zu bauen, die ansonsten durch das Rost zu fallen drohen. “An
ihrer Beschaftigungsfahigkeit mussen aber auch die Jugendlichen selbst arbeiten, das gilt ganz besonders
furs Aussehen und Auftreten”.

Moglichkeiten hierzu bestehen auch durch Praktika fur Schiler, die so den Einzelhandel kennen lernen
kénnen. Bereits annahernd 50% der Unternehmen setzen Schilerpraktikanten ein. Allerdings arbeiten nur
etwas mehr als 30% dabei mit den Schulen zusammen. Auch Praktika fir Arbeit Suchende werden im Rah-
men von QualifizierungsmaBnahmen angeboten. Zum einen ist dies fir Unternehmen ein unkomplizierter
Weg geworden zu erkunden, ob es ein potentieller Mitarbeiter packen kann. Zum anderen haben Einzel-
handler in fast allen Segmenten schon die Erfahrung gemacht, dass es immer wieder Arbeit Suchende gibt,
auch Branchenfremde, “ die das Verkaufen drauf und einen guten Blick fur die anliegende Arbeit in einem
Ladenlokal haben”.

3.3 Arbeitsanforderungen und Arbeitsplatzprofile

Der Einzelhandel differenziert sich in verschiedene Segmente, in denen die Unternehmen ihre Marktstra-
tegien permanent weiter entwickeln. Die Arbeitssituation im Einzelhandel ist deshalb auch im Branchen-
vergleich sehr heterogen und dynamisch. Die Arbeitsanforderungen in einem Lebensmitteldiscounter sind
andere als bei einem Lebensmittelgeschaft mit Vollsortiment, bei einem inhabergefiihrten Fachgeschaft
andere als in einem Kaufhaus. Bereits dargestellt worden ist, dass die Arbeitszeit und das Beschaftigungs-
verhaltnis wesentliche Steuerungsinstrumente sind. Auch wenn es sicherlich einerseits sehr viele einfache
und zugleich physisch belastende und andererseits viele attraktive Arbeitspldtze gibt, kann nach unseren
Ergebnissen und Erfahrungen nicht von einer segmentierten Beschéftigung gesprochen werden, denn es
sind auch viele Mischformen vor zu finden, so dass u.E. von einer differenzierten Arbeitssituation auszu-
gehen ist.

Traditionell wird die Arbeit im Einzelhandel nach Funktionen wie Einkauf, Kasse etc. unterschieden. Die Ein-
zelhandelsunternehmen haben in der Vergangenheit aber insbesondere darauf gesetzt, die Produktivitat
der Arbeit entlang der Wertschdpfungskette zu erhéhen bzw. die Arbeit prozessorientiert zu rationalisie-
ren. Im folgenden werden einige Entwicklungen skizziert, auf deren Relevanz wir im Rahmen der Exper-
ten- und der betrieblichen Intensivinterviews hingewiesen worden sind.

MalBgeblicher Ausgangspunkt der prozessorientierten Rationalisierung sind Warenwirtschaftssysteme, die
den kompletten Warenstrom und Verkauf bis hin zur Kasse erfassen, auswerten und steuern helfen. Ins-
besondere bei den Konzernen und GroBunternehmen (Kaufhauser, Filialisten, Discounter) Ubernehmen
diese Systeme dispositive Funktionen und haben in dieser Hinsicht seit Ende der 80er Jahre zu einer erheb-
lichen Veranderung der Prozesse und der Arbeit im Einzelhandel gefuhrt. Im operativen Bereich haben die
Warenwirtschaftssysteme zweifelsohne Entscheidungs- und Gestaltungsmoglichkeiten der Mitarbeiter
reduziert. Das System verarbeitet Daten und veranlasst Konsequenzen (Beschaffung, Logistik, Preis- und
Sortimentsgestaltung). Es ermoglicht mit den generierten Daten somit Entscheidungen auf erhohtem
Rationalitatsniveau, die aber auf der Ebene von Geschaftsfihrungen, Filialleitungen oder in den Konzern-
zentralen selbst liegen. Die Reichweite von Warenwirtschaftssystemen ist von unseren Gesprachspartnern
durchaus unterschiedlich bewertet worden. “Warenwirtschaftssysteme ersetzen keine Managementent-
scheidungen”. Innerhalb von Einzelhandelskonzernen werden Warenwirtschaftssysteme von den Leitern
der Filialen durchaus unterschiedlich genutzt. Einen weiteren Schub werden sie durch den Einsatz der RFID-
Technologie erhalten.
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Das Verraumen der Ware in Regale, Stander usw. erfolgt in strikter zeitlicher Regie. Verrdumt wird insbe-
sondere am Vormittag, bevor eine hoéhere Kundenfrequenz einsetzt. Dies ist bei Vollzeitbeschaftigten oder
Teilzeitbeschaftigten mit ldngerer Arbeitszeit dann erste Tagesaufgabe, z.B. bei Bekleidungsfilialisten. Im
Lebensmitteleinzelhandel werden héaufig spezielle Verrdumtrupps in geringer Teilzeit eingesetzt, die aus-
schlieBlich dieser Aufgabe nachkommen. Viele Einzelhandelsunternehmen gliedern das Verraumen mitt-
lerweile auch aus, es wird von Lieferanten oder Subunternehmen ausgefihrt. Die Organisation der logis-
tischen Kette fiihrt dazu, dass in hoherem MaBe als frilher auch auBerhalb der Offnungszeiten verrdumt
wird, z.B. bei Discountern nach 20.00 Uhr. Aber auch das traditionelle Konzept, dass alle Mitarbeiter ein-
schlieBlich Filialleiter Waren in die Regale packen, findet durchaus noch Beispiele.

Der Kassenbereich ist schon traditionell ein zentraler Ansatzpunkt fUr die Rationalisierung. Scanner-Kassen
und bargeldloser Zahlungsverkehr haben die Arbeit vereinfacht und leichter gemacht. Wie bereits erwahnt
ist hier in den nachsten Jahren auf Grundlage der RFID-Technologie ein maBgeblicher Ansatzpunkt fur wei-
tere Rationalisierung. RFID steht fUr Radio Frequency IDentification, bei der eine Antenne einen Chip im
Warenetikett ansteuert und Daten abruft. Die Technologie, die in ihren Anwendungspotenzialen auch
bezogen auf den Datenschutz der Verbraucher sehr umstritten ist, wird die Warenwirtschaftssysteme noch
einmal optimieren. Insbesondere kann auch die Kassiertatigkeit abermals vereinfacht, in letzter Instanz
sogar vollautomatisiert werden. Im Kassenbereich wird dann der Einkaufswagen in kirzester Zeit Uber die
Funkwellen ausgewertet und berechnet, ohne dass die Ware bewegt oder aufs Band gelegt werden muss,
die Zahlung erfolgt bargeldlos am Terminal via klassischer EC-, Kunden- oder Kreditkarte oder auch RFID-
gestltzt. Die Piloteinfihrung und Anwendung ist in den letzten Jahren durch die Metro-Gruppe im Real-
Future-Store in Rheinberg, also in unmittelbarer Nahe am Niederrhein erfolgt.

Die Beratung und der Verkauf von Waren ist der Anforderungs- und Tatigkeitsbereich, der fur den Einzel-
handel und fir das Selbstverstandnis der qualifizierten Mitarbeiter konstitutiv war und sicherlich bis heute
ist. Er umfasst eine Reihe von Elementen, beginnend mit dem Wissen Uber Sortiment und Produkte bis hin
zu den Kompetenzen im Umgang mit (unterschiedlichen) Kunden und der dafiir erforderlichen Kommuni-
kation. Auch wenn es zB. bei den Discountern strategisch impliziert wird, die Beratungs- und Kommuni-
kationsfunktion zu reduzieren, so bleibt sie bei den meisten Einzelhandelsunternehmen doch ein grundle-
gendes Merkmal und wird als Instrument verstanden, um den Kunden zu binden und im Wettbewerb zu
bestehen. Beratungs- und Kommunikationsbedarf gibt es in allen Segmenten des Einzelhandels, z.T. hat er
sich sogar gesteigert:
® Im Lebensmitteleinzelhandel an den verschiedenen Bedientheken im Hinblick auf die Qualitat von
Frischprodukten wie Gemuse und Fleisch usw., hier neuerdings auch bezogen auf Zusatzstoffe in
Lebensmitteln u.a.m.

® |m Bekleidungseinzelhandel ist gezielte kundenbezogene Beratung nach wie vor wichtig. “Ohne
Beratung geht es bei einigen Kundengruppen doch gar nicht. Der Mann findet nicht allein den
Mantel bzw. der Mantel findet nicht automatisch zum Mann”.

® Auch bei den Filialisten mit ihren (haufig, aber nicht immer jungen) Zielgruppen und hohem
Warendurchsatz gemessen an Flache und Mitarbeitern wird die kommunikative Kompetenz der
Mitarbeiter (im Verbund mit den Entsprechungsmerkmalen zur Zielgruppe) zum Verkaufs-
instrument gemacht.

® In Fachgeschaften ist die Beratung die maBgebliche Grundlage dafir, Produkte an eine Kundschaft
zu bringen, die haufig Uber Jahre und Jahrzehnte hinweg gewachsen ist. Qualifizierte Fachbera-
tung ist das zentrale Merkmal.

® Auch in einigen Baumarkten wird auf qualifizierte Beratung gesetzt, Produktberatung und Be-
ratung, die Uber das Produkt hinaus geht und die Handhabung bzw. Anwendung von Maschinen,
Geraten und Baustoffen etc. einschlieBt.

Das bedeutet nicht, dass in den angesprochenen Bereichen des Einzelhandels alle Mitarbeiter durchgehend
mit Verkaufs-, Beratungs- und Kommunikationstatigkeiten befasst waren. Auch hier gibt es Verrdumtrupps
oder Mischtatigkeiten. Befolgt wird jedoch letztlich der Grundsatz, dass Wettbewerbsfahigkeit nur mit Mit-
arbeitern gesichert werden kann, die gute Produktkenntnisse haben und diese kunden-, service- und kom-
munikationsorientiert einsetzen konnen.
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Bei unseren Gesprachen mit und in den Einzelhandelsunternehmen in Duisburg sind wir zu &hnlichen
Ergebnissen gekommen wie Voss-Dahm und Lehndorff, nédmlich “dass der aktiven und der passiven Flexi-
bilitdt ganz unterschiedliche Personalstrategien zu Grunde liegen. In Bezug auf die Arbeitsorganisation
setzt die aktive Flexibilitat auf die Integration verschiedener Aufgabenfelder, die von qualifizierten Fach-
kraften ausgetbt wird (funktionale Flexibilitat). Die passive Flexibilitat dagegen trennt die verschiedenen
Tatigkeitsfelder sowohl personell als auch organisatorisch voneinander ab (funktionale Differenzierung). ...
Waéhrend die aktive Flexibilitdt auf qualifizierte Fachkréfte und eine enge Personalbindung setzt, findet sich
dort, wo die passive Flexibilitdt zur Anwendung kommt, eine groBe Bandbreite von Beschaftigungsformen
(2003, S. 35)".

3.4 Fort- und Weiterbildung

53% der telefonisch befragten Unternehmen beabsichtigen, in den nachsten 12 Monaten die Fort- und
Weiterbildung der Beschaftigten durch Freistellungen und Kostenlbernahmen sowie gezielte Personalent-
wicklung zu férdern. Dies ist ein vergleichsweise hoher Wert.

Bei den Themen ragt der Bereich “Verkauf und kundenorientiertes Verhalten” hervor. Von den 66 Nen-
nungen zu den geplanten Weiterbildungsthemen lasst sich anndhernd 1/3 der Nennungen diesem Bereich
zuordnen. Mit deutlichem Abstand kommt der Bereich Warenkunde. Alle weiteren Nennungen erfolgten
eher vereinzelt, das gilt auch auf die Themen EDV und Kasse. Bezogen auf die im vorherigen Abschnitt
skizzierten Anforderungsbereiche ergibt sich so eine eindeutige Schwerpunktsetzung auf den Verkauf und
die Kundenkommunikation. Das Ergebnis ist aber nicht dahin gehend zu interpretieren, dass in den ande-
ren Bereichen keine Fortbildung erfolgt, sondern nur dass sich diese nicht oder zumindest nicht sehr stark
auf die Beschéftigten in den operativen Bereichen bezieht.

In unseren Experteninterviews und den Intensivinterviews haben sich diesbezlglich noch eine Reihe von
erganzenden Bewertungen ergeben. Ausgepragt ist die Fortbildung im Bereich des Lebensmitteleinzel-
handels. Sowohl REWE als auch Edeka sind neben ihrem Engagement fur die berufliche Ausbildung auch
fur systematische Fort- und Weiterbildungsaktivitdten bekannt. Es gibt eigene Qualifizierungsstatten mit
laufenden differenzierten Angeboten, Fihrungskraftenachwuchstrainings und andere Zielgruppenangebo-
te. Gleichwohl gibt es im Lebensmitteleinzelhandel, z.B. bei den selbstandigen Genossenschaftsmitgliedern
Unternehmen, die von diesen Moglichkeiten nicht oder nur selten Gebrauch machen. An dieser Stelle sei
auch erwahnt, dass einige der Discounter — dieses Segment war in unseren Intensivinterviews nicht vertre-
ten - durchaus flr eine prozessorientierte Fortbildung der Mitarbeiter in den Filialen bekannt sind.

Bei den Kaufhdusern ist die Fortbildungssituation nach unseren Gesprachen heterogen. Da sie zumeist
weltweit agierenden Konzernen angehéren, gibt es den entsprechenden Standards folgend auch ein
inhaltlich und funktionsbezogen gestaffeltes innerbetriebliches Fortbildungsangebot, das allerdings in
unterschiedlicher Nachhaltigkeit angeboten und unterschiedlicher Intensitdt genutzt wird. Es gibt enga-
gierte Standorte und solche, an denen Fortbildung nur selten und punktuell stattfindet. Neben der Rolle
der dezentralen Geschéftsfihrung spielt hier aber auch eine Neukonzeption der Fortbildung eine Rolle, die
sich anzubahnen scheint. Abgegangen wird danach von auBerbetrieblichen Ein- oder Mehrtagesveranstal-
tungen mit externen Dozenten zugunsten eines internen modularen Trainings, das insbesondere auf das
Verkaufsverhalten und die innerbetriebliche Abstimmung der Mitarbeiter am Point of Sale ausgerichtet ist.
Die Fortbildung wird auf groBere Nahe zum Einsatzort und zum Kunden abgestellt. Zum Teil Gbernehmen
Mitarbeiter die Funktion des Trainers.

Auch bei den Filialisten gibt es divergierende Konzepte bei der Fort- und Weiterbildung. Einige tun wenig
und andere haben ein sehr dezidiertes System entwickelt, mit dem sie die Mitarbeiter in den zum Teil
durchaus kleineren Filialen auf das Unternehmenskonzept, die Unternehmensorganisation und die Ziel-
gruppen einstellen. Ahnliches gilt auch fir einen Teil der inhabergefiihrten Einzelhandelsgeschéfte. Insge-
samt wird jedoch seitens der Experten davon ausgegangen, dass gerade die inhabergefiihrten Geschafte
wenig fortbilden und Chancen ungenutzt bleiben, die Alleinstellungsmerkmale auch durch die Fortbildung
der Mitarbeiter zu foérdern.

In der Fort- und Weiterbildung des Einzelhandels liegen auf diesem Hintergrund durchaus Chancen fur
regionale Weiterbildungsanbieter. Sie mogen mit ihrem Angebot vielleicht nicht die GroBunternehmen und
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Konzerne durchdringen kénnen, aber professionelles Verkaufstraining und auf guter Erfahrung aufbauen-
des Kommunikationstraining hat in der Region durchaus einen Markt. Auch fur speziellere Themen wie z.B.
die Reaktion auf Ladendiebstahl gibt es Nachfrage.

Die von uns vorgefundene recht vielschichtige Fort- und Weiterbildungssituation entspricht dem Bild des
Einzelhandels insgesamt. Es wird sich noch erweisen, in wieweit sich integrierte Qualitatskonzepte, die sich
auf die Strategie, Sortiment, Kunden, Organisation und Mitarbeiter beziehen, stabilisieren kénnen oder die
sich aktuell auf dem Vormarsch befindlichen Konzepte, die segmentspezifische Kostenstrategien favorisie-
ren, weiter auf dem Vormarsch sind. Bezogen auf die Fortbildung muss es jedoch gerade fir den inhaber-
geflhrten Einzelhandel darauf ankommen, die Fachkompetenz der Mitarbeiter als traditionelle Starke mit
mehr Kundenorientierung und Kommunikationskompetenz zu verbinden. Dies geschieht aktuell zu wenig.
Einer unserer Gesprachspartner im O-Ton: “In der City tun manche der Billigmarkte mehr fur Fortbildung
als der gewachsene Einzelhandel”.

Insgesamt gesehen ist das Fort- und Weiterbildungsengagement der Unternehmen also durchaus be-
trachtlich, allerdings segmentiert. Viele Unternehmen bzw. Einzelhandler scheinen verstanden zu haben,
dass die Kunden nicht von alleine kommen. “Von der ServicewUste Deutschland hat sich die groBe Mehr-
zahl der Einzelhandler erfolgreich abgesetzt”, so die Uberwiegende Selbsteinschatzung. Allerdings gibt es
eine nicht kleine Minderheit, die die unternehmensférderliche Funktion der Fort- und Weiterbildung noch
nicht verinnerlicht haben. Hier gilt es auch weiterhin anzusetzen.

3.5 Herausforderungen in der Zukunft

Die einbezogenen Einzelhandelsunternehmen in Duisburg sind modernisierungsorientiert. Immerhin
58,8% der Unternehmen sehen einen zukiinftigen Modernisierungsbedarf und 30,6% haben in den nach-
sten 12 Monaten auch grundlegende Modernisierungen geplant. Dabei verteilen sich die Gegenstéande der
geplanten Modernisierungen recht gleichmaBig, ohne dass allerdings eine eindeutige Zuordnung der zah-
lenmaBigen Ergebnisse zu den Segmenten des Einzelhandels maglich ware.

Tabelle 4: Gegenstande geplanter Veranderungen (Modernisierungen)
Verbesserung des Managementsystems 4 9,3%
Neue Produkte 4 9,3%
Optimierung von Arbeitsablaufen 3 7,0%
Einflihrung neuer Arbeitsmodelle 1 2,3%
Einfihrung neuer Technologien 5 11,6%
Verbesserung des Informations- und Kommunikationssystems 7 16,3%
Verbesserung von Kundenorientierung / Vertrieb / Marketing 6 14,0%
Sonstige 13 30,2%
Insgesamt 43 100,0%

(Quelle: Telefonbefragung 2005)

17



“PROSPECT - Regionales Monitoring fur Arbeitspolitik” (StARA )

Allerdings sehen auch 34,1% der Einzelhandler keinen Modernisierungsbedarf und 62,4% haben fur die
nachsten 12 Monate keine grundlegenden Verdnderungen geplant. Alles in Allem sprechen die Zahlen
daflr, dass die Unternehmen im Einzelhandel in ihrer Mehrheit zwar einen Modernisierungsdruck verspl-
ren, aber vielfach noch keine praktischen MaBnahmen verfolgen, um ihn zu ventilieren. Bei Unternehmen,
die zu Konzernen gehoren oder Filiale eines GroBunternehmens sind, werden strategische Fragen dieser
Art allerdings auch nicht in der Region entschieden.

Anders ist die Situation bei den inhabergefiihrten Einzelhandelshandelsgeschaften. Es ist kein Duisburger
Spezifikum, dass deren Zahl kontinuierlich zuriick geht, sondern dies entspricht dem Branchentrend.
Gleichwohl haben diese Einzelhandler eine regulierende Funktion fir die regionale Einzelhandelsstruktur.
In einer Welt der Standardisierung steigern sie das Einzelhandelsangebot einer Stadt, d.h. der Innenstadt
und der Stadtteile in mehrfacher Hinsicht und stehen im Regelfall fir ein Mehr an Vielfalt und Qualitat.
Gleichwohl sind es haufig gerade die Fachhandler, die Veranderungen in der Struktur, in den Werthaltun-
gen und Orientierungen der Kunden nicht sofort erkennen und ihnen demgemal nicht strategisch begeg-
nen. Sie haben keine Scouts, die Zukunftstrends erfassen.

Erforderlich ist seitens der selbstandigen Fachhandler gleichwohl eine praktische Verdnderungsorientie-
rung, ohne jedem Mainstream gleich hinterher zu laufen. Strategien und Prozesse, Warenprasentation und
Kommunikationsfahigkeit der Mitarbeiter sollten auf der Hohe der Zeit gehalten werden. Eine Branche, die
in vglw. groBem Umfang ausbildet wie der Einzelhandel — also keine prinzipiellen Bildungsbarrieren hat —
sollte auch in starkerem MaBe die Fortbildung der Mitarbeiter zur Forderung der eigenen Bestandsfahig-
keit nutzen. Sie sollten hinterfragen, wie sich eine spezifische Form von Kundenorientierung entwickeln
kann und wie Kooperationen mit anderen Einzelhdndlern gemeinsamen Nutzen bringen kann.

4. Handlungsempfehlungen

Der Einzelhandel ist bundesweit keine Wachstumsbranche, sondern es werden nach dem Urteil aller Exper-
ten nur noch brancheninterne Umverteilungsprozesse der Umsétze stattfinden, Umverteilung zwischen
verschiedenen Branchensegmenten und zwischen den Regionen. Die Stadt Duisburg hat mit der Pla-
nungsentscheidung fiir das Forum und das CityPalais Entscheidungen fur GroBprojekte und zugunsten der
Innenstadtentwicklung getroffen, die auch die Interessen der Nachbarstadte berticksichtigen. Gleichwohl
soll mit den Innenstadtprojekten verloren gegangener Boden im Hinblick auf die Bindungsquote des Ein-
zelhandels und das Stadtzentrum als Anziehungspunkt fur Einkauf und Entertainment gut gemacht wer-
den. Die Weichenstellungen des Jahres 2005 werden erfolgreich sein, insofern davon auszugehen ist, dass
Kaufhduser und Filialisten verstarkt Niederlassungen in der Duisburger Innenstadt er6ffnen und mit Spiel-
bank, Gastronomie und sonstigen Dienstleistungen eine attraktive Destination darstellen werden.

Es sollte darauf Wert gelegt werden, dass die Aufbruchstimmung der Jahre 2006/2007 auch nachhaltig zur
Forderung der Beschaftigung und der Wettbewerbsfahigkeit des gesamten Einzelhandels in der Stadt und
Region genutzt wird. Hier sind es drei Zielsetzungen, die erreicht werden kénnen.

1. Angesichts der im Zentrum entstehenden Arbeitspldtze im vierstelligen Bereich solite auf
Beschaftigungseffekte fur die Region geachtet und hingewirkt werden.

2. Es sollte darauf abgestellt werden, dass Vielfalt Kennzeichen des Duisburger Einzelhandels wird.
Diese entwickelt sich insbesondere durch unternehmerische Initiative von Selbstandigen, in der
Innenstadt wie in den Stadtteilen.

3. Es besteht Bedarf an Qualifizierungsangeboten fiir die Einzelhandelsunternehmen,
Fuhrungskrafte und Beschaftigte, auf deren Basis sich die Unternehmen mit ihren Prozessen
modernisieren und am Markt besser positionieren kénnen.

4.1.  Beschéaftigungsoffensive Einzelhandel im Duisburger Zentrum

Im Jahr 2007 werden in der Innenstadt ca. 1.200 neue Arbeitsplatze im Einzelhandel entstehen. Wie oben
dargestellt gibt es in Duisburg und der Region Niederrhein Uber 2.500 Arbeit Suchende in verkduferischen
Berufen. Es kann nicht unterstellt werden, dass diese mit einfachen Mitteln in die neu entstehende
Beschaftigung vermittelt werden kénnen. Aber es sollten frihzeitig MaBnahmen realisiert werden, die es
einem Teil ermdglicht eine neue Anstellung zu finden. Dies wird wiederum mit Coaching- und Qualifizie-



“PROSPECT - Regionales Monitoring fur Arbeitspolitik” (StARA )

rungsaktivitdten einher gehen. Die IKEA-Ansiedlung in Duisburg hat gezeigt, wie GroBprojekte des Einzel-
handels beschaftigungspolitische Wirksamkeit entfalten kénnen.

Die Vermittlung und die vorbereitenden Coaching- und QualifizierungsmaBnahmen sollten unter Betei-
ligung maBgeblicher Akteure der Innenstadtentwicklung organisiert werden, also Stadt, IHK, AMD, EV-
Niederrhein u.a.m. Dabei geht es aufgrund der Durchlassigkeit des Arbeitsmarktes im Einzelhandel auch
nicht nur um die Vermittlung von Arbeit Suchenden mit verkduferischen Berufen sondern auch um Arbeit
Suchende mit fachfremder oder ohne Ausbildung. Eine ganz wesentliche Zielgruppe sind Jugendliche mit
Interesse an einer Berufsausbildung im Einzelhandel.

4.2 Netzwerkbildung selbstandiger Einzelhandelsunternehmen

Wie oben skizziert worden ist, werden die Konzerne und Filialisten ihren Weg in die Duisburger City fin-
den. Wichtig ware es, wenn dartber hinaus auch die inhabergeflihrten Einzelhandelsunternehmen, die
sich regional ahnlich der bundesweiten Situation in einer defensiven Situation befinden, in Duisburg ihre
Wettbewerbsfahigkeit verbessern konnten. Dabei geht es einerseits um selbstédndige Existenzen und
Arbeitsplatze und andererseits um die Forderung von Vielfalt und Qualitdt, fir die dieses Branchensegment
insbesondere steht. Nach den Ergebnissen des regionalen Arbeitsmarktmonitorings stehen diese Einzel-
handelsunternehmen vielfach vor dem Problem zu gering entwickelter Managementkapazitdten, um den
Anforderungen des Marktes im Bereich der Sortiments- und Prozessgestaltung, des Marketings und der
Kundenbindung, der Warenprasentation und des Verkaufs, der Personalentwicklung und Qualifizierung
etc., entsprechen zu koénnen. Gemeinsam geht dies zumindest im Hinblick auf Grundkonzepte und Vor-
gehensweisen leichter. Die Schlussfolgerung ware die Bildung bzw. Férderung von Netzwerken, in denen
die Nachteile gegentiber GroBunternehmen kompensiert werden kénnen, z.B. durch Arbeitsteilung,
Know-How-Transfer und Erfahrungsaustausch.

Wie ein solches Netzwerk ausgestaltet werden sollte, lasst sich nicht im vorhinein entscheiden sondern nur
mit beteiligten Unternehmen. Es bedarf eines inhaltlichen AnstoBes, ohne sich auf diesen zu beschranken,
denn die Funktion eines solchen Netzwerkes geht Uber die einer klassischen Werbegemeinschaft hinaus.
Ein AnstoB konnte zB. im Rahmen eines Verbundprojektes oder Modellprojektes verfolgt werden. Vor-
aussichtlich wadre es angemessener von Netzwerken zu sprechen, die sich im Stadtzentrum wie in den
Stadtteilen herausbilden konnten. Bezogen auf die Stadtteile wadre zu prifen, ob es sich anbietet,
Anschluss an vorhandene Initiativen herzustellen, also etwa an das BID-Projekt am Sonnenwall oder die
Entwicklungspartnerschaft Kaiser-Wilhelm-StraBe mit dem Internationalen Handelszentrum.

4.3 Lebenslanges Lernen im Einzelhandel

Der Einzelhandel ist auch in Duisburg sehr engagiert im Hinblick auf die Ausbildung von Kaufleuten und
Verkaufern. Fort- und Weiterbildung wird in geringerem MaBe betrieben. Der Kontrast kommt auch des-
halb zustande, weil in der Branche die Einstellung noch sehr verbreitet ist, dass fur eine Ewigkeit halt, was
in der kaufmannischen Ausbildung mit anschlieBender Berufspraxis angelegt wird. Die Einstellung wird
zwar nicht explizit vor getragen, aber sie ist in vieler Hinsicht handlungsleitend. Hinzu kommt die Erfah-
rung, dass gerade bei den Fortbildungsthemen, die zur Zeit im Vordergrund stehen, namlich Kunden-
orientierung, Kundenkommunikation und Verkauf das klassische Seminar allein nicht ausreichend ergeb-
nisorientiert ist.

Es ware auf diesem Hintergrund ndtzlich, wenn es mehr niederschwellige Fortbildungs- und Trainingsan-
gebote fur Einzelhéndler und Beschaftigte geben wirde. Hierzu gehort etwa das Verkaufstraining im
Ladengeschaft, das als learning by doing durchgefihrt wird. Aber auch Themen wie Kundenstrukturana-
lyse, demografischer Wandel und Sortimentsgestaltung (und ihr Zusammenhang) lassen sich maoglicher-
weise bei den Einzelhdndlern in einem Stadtteil nutzbringend platzieren. SchlieBlich kénnte ein Rahmen
entstehen, in dem auch Fragen der Arbeitsgestaltung und des Arbeitsschutzes bearbeitet werden. Physi-
sche Belastungen fur alternde Belegschaften koénnten sehr konkret aufgegriffen werden, z.B. durch eine
Ruckenschule. Vorstellbar ware die Entwicklung solcher gezielter Angebote in Zusammenarbeit von Akteu-
ren wie VHS, Einzelhandels- und Dienstleistungsverband Niederrhein und stadtteilbezogen auch mit der EG
DU. Man wird mit einem solchen Angebot nicht alle Segmente des Einzelhandels aber doch selbstandige
Fachhandler, Filialisten und auch den Lebensmitteleinzelhandel erreichen.
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