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3. Referate im Kontext der Umsetzungsarbeit

Prof. Dr. Hedwig Rudolph, Technische Universität Berlin

Die Bedeutung der beruflichen Sozialisation für die Berufs- und 
Lebensplanung von Frauen in Verkaufsberufen*

1. Annäherung an das Problemfeld

Mein mit dem Thema verknüpftes Erkenntnisinteresse läßt sich in 
die Frage fassen: Wie können Lebensgewinnungschancen für Frau
en gesichert werden? Positiv beinhaltet dieses Ziel, die eigenen Er- 
fahrungs- und Verhaltenspotentiale umfassend entfalten zu können; 
negativ ist es abgrenzbar gegen persönliche und/oder materielle 
Abhängigkeit, die häufig durch Mangel an zugänglichen Alternati
ven bedingt sind.

Männer erreichen dieses Ziel meist über den Beruf. Für Frauen ist 
dieser Weg nicht umstandslos gangbar bzw. erfolgsversprechend, 
und zwar hauptsächlich deshalb, weil sie neben der Erwerbsarbeit, 
der gesellschaftlichen Norm entsprechend, Raum für Hausarbeit 
vorsehen müssen. Solange in der Perspektive von Männern eigene 
Unterhaltssicherung und Hausarbeit nicht verknüpft sind, bleiben 
den Frauen im Spiel um Lebenschancen die schlechteren Karten. 
Dieser „kleine Unterschied“ wird nämlich zur Rechtfertigung von 
asymmetrischer Personalpolitik der Betriebe benutzt. Veränderun
gen auf der Ebene beruflicher Qualifizierung dienen den Interessen 
von Frauen umso weniger, je ausschließlicher sie sich auf Frauen 
beziehen (Bumerang-Effekt).

Die Diskussion, ob und wie berufliche Sozialisationserfahrungen für 
das Leben von Frauen praktisch folgenreich sind, setzt bereits vor
aus, daß berufliche Qualifizierung einen mehr als marginalen Stel
lenwert auch für Frauen hat. Eine solche Annahme erscheint ange
sichts kontinuierlich steigender Frauenanteile bei den Auszubilden
den wie auch den Erwerbstätigen nicht abwegig; keineswegs not
wendig liegt jedoch ein kausaler Zusammenhang vor. Auch wenn 
sich ein Wirkungsverhältnis etwa zwischen höheren Ausbildungs
quoten und größerer Kontinuität der weiblichen Erwerbsbiogra
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phien plausibel vermuten läßt, mögen beide Entwicklungen doch 
Resultate einer gemeinsamen (dritten) Einflußgröße sein. Was auch 
immer die Berufs- und Lebensentwürfe von Frauen entscheidend 
prägen mag, so sind zweifellos mit einer beruflichen Qualifizierung 
andere Durchsetzungsbedingungen zugänglich als ohne sie. Zumin
dest unter diesem Aspekt ist es also nicht müßig, den beruflichen 
Sozialisationserfahrungen von Frauen nachzugehen. Dies will ich 
hier am Beispiel der Verkaufsberufe versuchen.

Den Verlauf der beruflichen Sozialisation gliedere ich in zwei Perio
den: Die Zeiten der Berufswahl und -ausbildung einerseits, die der 
Berufsausübung andererseits. Diese Entscheidung ist teils sachlich, 
teils pragmatisch begründet: die beiden zeitlichen Erfahrungs
räume sind durch unterschiedlich nahe und damit harte Schatten 
der Familienaufgaben gekennzeichnet, unter pragmatischen Aspek
ten legte die Periodisierung der verfügbaren Informationen zum 
Problemfeld eine solche Anpassung nahe.

Die von mir herangezogenen Untersuchungen repräsentieren drei 
unterschiedliche methodische Zugänge zum Problemfeld:
— Auswertung historischer Massendaten zur Entwicklung der Er

werbsbeteiligung von Frauen, d.h. ein Blick auf die „langen Wel
len“ (Willms 1983)

— aktuelle, repräsentative Stichprobenerhebungen zur Ausbil- 
dungs- und Erwerbssituation von Frauen, nur teilweise speziell 
für Verkaufsberufe (Alex u.a. 1981; Engelbrech/Kraft 1983; 
Clauß/Fritz 1983)

— aktuelle, exemplarische Fallstudien in Tätigkeitsfeldern von 
Frauen, zum Teil im Einzelhandel (Lappe/Schöll-Schwingham- 
mer 1978; Weltz u.a. 1979; Bargmann u.a. 1979; Duran u.a. 
1982).

2. Vor der Ausbildungsentscheidung: Qual ohne Wahl

Die theoretischen Ansätze zur Erhellung von Berufswahlprozessen 
lassen sich danach sortieren, ob sie eher Eigenschaften bzw. Verhal
tensweisen der Auszubildenden entscheidendes Gewicht beimes
sen oder denen der Anbieterseite von Ausbildungsplätzen:
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a) Ausbildungswahl als Stärken- und Defizitabgleich, d.h. jede(r) 
Auszubildende sucht ein optimales Entsprechnungsverhältnis 
zwischen ihren/seinen Fähigkeiten und Orientierungen und den 
mutmaßlichen Anforderungen des Berufs. Diese Position wird 
sowohl mit negativem Unterton vertreten i.S.v. „Rollenstereo
typen“ (Neuendorff-Bub 1979) wie auch mit positiv ermuntern
dem unter dem Etikett „geschlechtsspezifisches Arbeitsvermö
gen“ (Beck-Gernsheim 1976);

b) Ausbildungsangebot als betriebliche Strategie oder individuelle 
Anpassung: die Struktur der den Frauen bei Schulentlassung zu
gänglichen Ausbildungs- und Berufsfelder prägt ihre Berufs- und 
Lebensperspektiven (Müller u.a. 1983).

Welche Position stützen die empirischen Befunde, oder haben am 
Ende beide einen Zipfel der Wahrheit erfaßt? Sogar die amtliche Sta
tistik belegt, daß die hartnäckige Konzentration von Frauen in weni
gen, „typischen“ Ausbildungsberufen nicht auf borniertes Berufs
wahlverhalten zurückzuführen ist. Vielmehr ist die Palette der Be
rufswünsche von Mädchen vor Einmündung in die Ausbildung brei
ter als sich im Spektrum der abgeschlossenen Ausbildungsverhält
nisse abbildet (Bednarz 1979). Der Prozeß der sukzessiven Veren
gung der Berufswünsche vom 7. Schuljahr bis unmittelbar vor der 
Berufseinmündung erfolgt als Anpassung an das verfügbare Ange
bot an Ausbildungsstellen (Heinz/Krüger 1981). Gerade weil der 
Beruf für Mädchen zwischen 15 und 19 Jahren heute im Vordergrud 
steht (Seidenspinner/Burger 1982), passen sie ihre Ausbildungs
wünsche sehr flexibel an das Realisierbare an, nach dem Motto, 
„Irgendeine Ausbildung ist immer noch besser als keine“ (Engel- 
brech/Kraft 1983)

Der große und seit Mitte der 70er Jahre steigende Zustrom von jun
gen Frauen in Ausbildungen für Verkaufsberufe verdankt sich nicht 
der Begeisterung für dieses Tätigkeitsfeld. Der Sog ging vielmehr 
von dem hier (neben dem Handwerk) besonders elastischen Ausbil
dungsplatzangebot aus. Auch die Verteilung auf die beiden Ab
schlußniveaus Verkäufer/in bzw. Einzelhandelskaufleute — derzeit 
etwa im Verhältnis 2 : 1 (Clauß/Fritz 1983, S. 8) — spiegelt kaum die 
Optionen der Jugendlichen wider, sondern betriebliches Kalkül 
(Bargmann u.a. 1979, S. 184 f.). Für einen großen Teil der weiblichen 
Auszubildenden, so belegen Befragungen, ist „der Handel“ nur die 
zweite Wahl; nicht selten sogar eine ungeliebte Notlösung (Weltz 
u.a. 1979, S. 116). Diese an Beliebigkeit grenzende Flexibilität bei
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der Ausbildungsentscheidung gewinnt ihre Rationalisierung ange
sichts der von Politikern und Medien immer wieder betonten Ar
beitslosenquote von Ungelernten. Die Merkmale, nach denen die 
Statistik das Heer der Arbeitslosen sortiert, gewinnen so unverse
hens, wenn auch nicht ungewollt, den Stellenwert von Ursachen!

3. Lehrjahre sind keine Herrenjahre — oder doch?

Der teils zögerliche, teils widerstrebende Zugang zur Ausbildung in 
Verkaufsberufen muß nicht unbedingt nachhaltig Erfolg und Zufrie
denheit in der Ausbildung in Frage stellen. Die Distanz zu einem 
Tätigkeitsfeld mag ja in begrenzten Vorstellungen über die Praxis 
begründet liegen, und nichts spricht dagegen, daß die Jugend
lichen offen sind, sich auf neue Erfahrungen einzulassen. Welcher 
Art sind nun aber die Erfahrungen von jungen Frauen in der Ausbil
dung zu Verkaufsberufen? Der Berufsalltag, in den eingebunden 
Ausbildung überwiegend stattfindet, transportiert folgende „Bot
schaften“ :
— Ihre Ausbildungsverträge sind überwiegend (ca. 80%) auf die 

Abschlußebene Verkäufer/in begrenzt.
— Aufstieg ist grundsätzlich möglich, aber an Vollzeiterwerbsarbeit 

gebunden.
— Fluktuation im Kollegenkreis ist erheblich.
— Viele Ungelernte bzw. branchenfremd Ausgebildete werden be

schäftigt.
— Die Belastungen sind erheblich, vor allem an Arbeitsplätzen, die 

auf einzelne Tätigkeiten beschränkt sind.
— Das Lohnniveau liegt unter dem Durchschnitt aller Berufe.
— Die Arbeitszeitbedingungen sind wegen der langen Ladenöff

nungszeiten ungünstig.

Diese Erfahrungsmomente haben für männliche Auszubildende
— wenn überhaupt — ein anderes Gewicht:
— Die Wahrscheinlichkeit ist für sie weit höher, entweder von vorn

herein oder nachträglich einen Ausbildungsvertrag für die 
2. Stufe zu erhalten.

— Die Vollarbeitszeit entspricht i.d.R. ohnehin ihrer Perspektive.
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— Berufs-/Betriebswechsel beinhaltet für sie eher die Chance von 
Verbesserung/Aufstieg, auch bei Verlassen der Branche.

— Die weitgehend ihnen vorbehaltenen gehobenen und dispositi
ven Funktionen sind selten einförmig belastend, relativ gut be
zahlt, wenn auch mit überlangen Arbeitszeiten.

Daß die Jugendlichen ihre Erfahrungen in der Ausbildung unter
schiedlich verarbeiten, wird niemanden überraschen:
— Einige beschließen schon während der Ausbildungszeit, nach 

dem Abschluß „abzuwandern“ (Weltz u.a. 1979, S. 27).
— Jeder 2. männliche und 3 von 5 weiblichen Auszubildenden im 

Handel sind so unzufrieden, daß sie ihren Ausbildungsberuf 
nicht wieder wählen würden (Engelbrech/Kraft 1983, S. 49), wo
bei offen bleibt, welche praktischen Konsequenzen sie ziehen.

— Ein Teil der Auszubildenden „erwärmt“ sich während der Ausbil
dung für den Beruf (Weltz u.a. 1979, S. 116).

Zu den Vermittlungszusammenhängen, die bei der Herausbildung 
von Reaktionsmustern wichtig sein könnten, gibt es nur einige An
haltspunkte. Die Erhebung von BiBB und IAB deutet darauf hin, daß 
nicht die von Anfang an Begeisterten in ihren Erwartungen ent
täuscht werden, sondern daß die „Skeptischen“ sich bestätigt se
hen: unzufrieden mit ihrer Ausbildung sind insbesondere Jugend
liche, die diese ursprünglich nicht gewählt hatten, die nur eine zwei
jährige Ausbildung durchlaufen und alle Auszubildenden im Handel 
(Engelbrech/Kraft 1983, S. 48). Bei den jungen Frauen in Verkaufs
berufen treffen in der Regel alle drei Momente zu.

Inwieweit spiegeln diese Befunde betriebliche Ausbildungsstrate
gien?

Das durch die wachsende Nachfrage von Schulabgängern entstan
dene Defizit an Ausbildungsplätzen schafft Bedingungen eines 
„Anbietermarktes“ , d.h. verschärft die ohnehin bestehende Asym
metrie in den Durchsetzungschancen zu Lasten von Jugendlichen 
und zugunsten der Ausbildungsbetriebe. Es wäre überzogen, den 
hohen Anteil von Frauen unter den Auszubildenden in Verkaufsbe
rufen nur betrieblichen Strategien zuzuschreiben. Sie würden ver
mutlich mehr männliche Bewerber akzeptieren — wenn sie sie zu 
gegebenen Bedingungen gewinnen könnten. Die schiefe Ge
schlechterproportion (bei Verkäufer/innen 9:1,  bei Einzelhandels
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kaufleuten 1:1)  belegt dies eindeutig: Männern muß etwas geboten 
werden, weil sie attraktivere Alternativen haben, für die Mehrzahl 
der weiblichen Auszubildenden ist dies weniger dringlich. Nicht in
dividuelle Merkmale der jungen Frauen oder gruppenspezifische 
Defizite an Vorbildung bzw. Flexibilität führen mithin Frauen scha
renweise in die ärmlichere Etage der Verkaufsausbildung; die Be
triebe nutzen vielmehr die Differenzierung der Stufenausbildung, 
um (i.S. einer statistischen Diskriminierung) junge Frauen als kundi
ge und doch billige Arbeitskräfte zu gewinnen.

4. Verkaufsberufe: Das Paradies der Frauen (Zola)?

Auch ein langfristiger Rückblick widerlegt die Vermutung, die Be- 
rufsstuktur der Frauen bilde ihre Erwerbswünsche ab. Für Frauen 
fiel an bezahlter Arbeit stets nur das ab, was die Männer ihnen übrig 
ließen. Wann immer einträgliche Arbeitsplätze geschaffen wurden, 
waren die Männer zur Stelle, und die Frauen zogen in die nun (rela
tiv) unattraktiv gewordenen Bereiche ein. Auch die sukzessive Femi
nisierung des Handels folgt diesem Muster (Willms 1983, S. 123):

Jahr 1882 1895 1907 1925 1939 1950 1961 1970
Frauenanteil unter
Beschäftigten 17,4 19,4 28,2 38,0 48,6 47,2 54,7 52,1

Was die Tätigkeit in Verkaufsberufen heute für Frauen an Anforde
rungen, Belastungen, aber auch Herausforderungen bedeutet, dazu 
liegen recht widersprüchliche Aussagen aus empirischen Erhebun
gen vor:
— Zu Belastungen referieren Lappe/Schöll-Schwinghammer (1978,

S. 409) die Einschätzung von Verkäuferinnen, „sie könnten auf 
Dauer ohne größere Schwierigkeiten mit den körperlichen und 
nervlichen Anforderungen ihrer Arbeit fertig werden“ .
Auch die von Weltz u.a. (1979, S. 124) befragten Frauen veran
schlagen die physischen Belastungen vergleichsweise gering, 
„wohl auch“ , so die Vermutung der Autoren, „weil beruflicher 
Streß nur zu bestimmten Tageszeiten oder saisonal begrenzt auf- 
tritt“ .
Demgegenüber thematisieren die Frauen in der Studie von 
Duran u.a. (1982, S. 125 ff) vielfältige körperliche und psychische 
Beanspruchungen, und zwar in einem Ausmaß, daß sie oft nur
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noch in Teilzeitarbeit erträglich erscheinen. Aber gerade den 
Teilzeitbeschäftigten werden bevorzugt Arbeitsaufgaben an ar
beitsorganisatorischen Schnittstellen zugewiesen, wo die Bela
stungsintensität kontinuierlich besonders hoch ist!

— Hinsichtlich der Berufszufriedenheit berichten Weltz u.a. (1979, 
S. 125) Negatives: die Arbeitssituation sei insgesamt unbefriedi
gend, lasse aber immerhin die Möglichkeit zu sozialen Kontak
ten. Da kaum Männer im Betrieb beschäftigt sind, vertreten fast 
alle Frauen die Meinung, es gäbe im Betrieb keine Benachteili
gung von Frauen (ebenda, S. 129).
Die Verkäuferinnen, mit denen Lappe/Schöll-Schwinghammer 
(1978, S. 409 f) Gespräche führten, sehen ihre Arbeit als ab
wechslungsreich und befriedigend an und erkennen arbeitsin
haltliche Indentifikationschancen. Negativ ist ihr Urteil dagegen 
über den Verdienst, absolut wie auch im Verhältnis zur abver
langten Leistung (ebenda, S. 449).
Nahezu alle Frauen im Sample von Duran u.a. (1982, S. 242 ff) 
schätzen ihre Arbeit positiv ein.

Die „Feminisierung“ des Einzelhandels markiert den Rahmen auch 
für die beruflichen Perspektiven von hier beschäftigten Frauen: 
gegenüber anderen Sektoren und auch gegenüber der Minderheit 
von Männern in diesem Bereich haben sie deutlich schlechtere 
Bedingungen in Kauf zu nehmen. Die bereits zitierte Untersuchung 
von BiBB/lAB dokumentiert das nachdrücklich (Clauß/Fritz 1983).

Wie reagieren Frauen auf die Herausforderungen und Zumutungen 
der Erwerbsarbeit in diesem Sektor?
a) Aussteigen i.S. eines Berufswechsels wird von ausgebildeten 

Verkäufern/-innen weit seltener praktiziert als von Einzelhandels
kaufleuten (Clauß/Fritz 1983, S. 16). Demgegenüber weist die 
IAB-Untersuchung höhere Betriebswechselquoten für Verkäufe
rinnen als für Einzelhandelskauffrauen aus: 46,7% gegenüber 
34,7 %(Engelbrech/Kraft 1983, S. 50).

b) Anpassung an die Bedingungen des Berufsfeldes (und gleichzei
tig an die gesellschaftlichen Normen der Arbeitsteilung im Haus
halt) ist wohl das häufigste Verhaltensmuster.
Weltz u.a. beschreiben es als Transformation einer professionel
len Orientierung in eine soziale, gespiegelt in der Einschätzung 
der Frauen selbst, es komme im Verkauf mehr auf ihre persön
lichen Eigenschaften an, weniger auf ihre fachlichen Qualifika
tionen (Weltz u.a. 1979, S. 121).
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Offenkundig ist die Anpassungsstrategie bei teilzeitig arbeiten
den Frauen im Einzelhandel,deren Berufsorientierungen jedoch 
keineswegs reduziert sind (Duran u.a. 1982, S. 216).

c) Aufstieg als aktive Aneigung der im Tätigkeitsfeld liegenden be
ruflichen Entwicklungsmöglichkeiten wird nur von relativ weni
gen Frauen mit Verkaufsberufen realisiert (Clauß/Fritz 1983, S. 5), 
obwohl viele weibliche Auszubildende fest Aufstiegswünsche 
heg(t)en (Weltz u.a. 1979, S. 119).
Bei der Abwägung der Vorteile und Belastungen von Weiterbil
dung und Aufstieg beziehen die Frauen nicht nur den (relativ ge
ringen) Mehrverdienst und die erhöhte zeitliche Beanspruchung 
ein, sondern auch inhaltliche Negativ-Faktoren wie den Lei
stungsdruck, den der Laden/Abteilungsleiter aufgrund der Soll
vorgabe ausüben muß (Duran u.a. 1982, S. 273). Die Zahl weib
licher Vorgesetzter ist selbst im Einzelhandel relativ gering 
(Duran u.a. 1982, S. 283).

5. Welche Zusammenhänge könnten die offensichtlich veränder
ten Lebensentwürfe von Frauen „erklären“?

Wir wissen einiges über die Erfahrungen von Frauen in Verkaufs
berufen. Die Zuordnung unterschiedlicher Verarbeitungsmuster zur 
Ausbildung ist nicht leistbar.

Welcher gesellschaftliche, aber auch bewußtseinsmäßige Wandel 
trat vor 10 -15 Jahren ein, der ungeachtet der ungünstigen Arbeits
marktlage dazu führte, daß verheiratete Frauen, insbesondere Müt
ter mit Kindern, stetig zunehmend um Erwerbsarbeit nachfragten?

Meine Vermutung geht dahin, daß das Ausbildungs- und Erwerbs
verhalten von Frauen nur ein Ausdruck umfassenderen sozial-struk
turellen Wandels darstellt. Die Selbständigkeit, die den Frauen im 
2. Weltkrieg abverlangt wurde, die sie sich aber hinterher klaglos 
wieder abnehmen ließen, war offenbar doch praktisch folgenreich: 
Die Mütter gaben die Botschaft an ihre Töchter weiter, und es waren 
die Töchter der „neuen Mittelschicht“ , die in den 60er Jahren die 
Expansion der weiterführenden Bildung trugen.

Der steigende Erwerbswunsch von Frauen seit 10 -15 Jahren wäre 
insofern eine Weiterführung des „Trends“ , als Frauen damit der Er
fahrung Rechnung tragen, daß Ehen seltener als lebenslange Ver
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sorgungseinrichtung taugen. Das Erwerbsverhalten von Frauen hat 
sich der männlichen Norm in vielen Aspekten angeglichen — den 
Preis zahlen sie mit der Münze der Doppelbelastung. Frauen haben 
sich auf den Weg gemacht, humpelnd, mit „Klotz am Bein“ (Haus
arbeit als ihr Problem), zusammengedrängt auf die schmalen Pfade, 
die ihnen zu Ausbildung, Erwerbsarbeit und beruflichen Positionen 
zugänglich sind.

Vor diesem Hintergrund sind die Feminisierung des Einzelhandels, 
die steigende Ausbildungsintensität und die veränderten Qualifika
tionsanforderungen nur scheinbar widersprüchlich: Die (kaum ko
stenträchtige) Berufsausbildung im Einzelhandel bietet sich an als 
Rekrutierungsstrategie für eine qualifizierte weibliche Flexibilitäts
reserve.

Die Botschaft, die diese Anmerkungen transportieren sollten, lautet 
nicht, daß Gleichgültigkeit gegenüber der Gestaltung beruflicher 
Bildung angemessen ist; aber ihr Stellenwert relativiert sich.

^Wesentliche Teile dieses Vortrages — ursprünglich ein Original
beitrag für die wissenschaftliche Tagung des Projekts „Junge 
Frauen als Auszubildende und Berufstätige im Warenverkauf“ — 
wurden inzwischen auch an anderer Stelle publiziert: Hedwig Ru
dolph, „Viel Bewegung — wenig Fortschritt: Berufsbildungspolitik 
für Frauen“ , in: Thomas, H., und Elstermann, G.(Hg.), Bildung und 
Beruf, soziale und ökonomische Aspekte, Berlin/New York 1985. 
Der Beitrag ist in der Dokumentation der Umsetzungsarbeit (Be
richtsband) enthalten und wurde für diesen Bericht von der Auto
rin überarbeitet.
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