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1 Einleitung und Sektordefinition 
Der Gebrauchtwarenhandel und das Recycling sind seit einigen Jahren wieder stärker in das 
öffentliche Bewusstsein gerückt. Diese Entwicklung ist auf verschiedene ökologische, öko-
nomische und soziale Ursachen zurückzuführen. Dennoch sind die Aufbereitung und der 
Handel mit Second-Hand-Waren grundsätzlich kein neues Phänomen. So gab es z. B. in 
Deutschland für den Handel und Umgang mit gebrauchter Bekleidung schon ab dem späten 
Mittelalter bis hin zur Neuzeit nicht nur genaue Definitionen, womit, wie viel und wo gehan-
delt werden durfte, sondern auch Festlegungen zu Qualifikation und Besitzstand des Händ-
lers1. Diese damals geschaffenen Ordnungen verschwanden im Laufe der Zeit und wurden 
obsolet.  

In der Gegenwart wird der Second Hand Markt kaum als eigener Sektor wahrgenommen. So 
wird der Second-Hand-Sektor in Europa nicht wirklich als eigenständiger Industriezweig an-
gesehen. Der Sektor zeichnet sich heute durch äußert heterogene Strukturen, wenig einheit-
liche Informationen und mangelnde Transparenz aus. Im Leonardo Projekt „QualiProSe-
condHand“ wird das Ziel verfolgt, durch mögliche Ansätze zu neuen beruflichen Wegen und 
Qualifikationen zur Professionalisierung des Second-Hand-Sektors beizutragen. Der vorlie-
gende Bericht als ein grundlegender Bestandteil des Projektes charakterisiert den „Second- 
Hand-Sektor“ in Europa möglichst umfassend auf der Basis nationaler Sektoranalysen der 
insgesamt sieben am Projekt beteiligten Länder: Großbritannien, Finnland, Österreich, Bel-
gien, Slowenien, Bulgarien und Deutschland. Der Bericht gibt neben Informationen zum ak-
tuellen und zukünftigen Qualifikations- und Beschäftigungsbedarf einen Überblick über die 
Struktur und Charakteristik, die wirtschaftliche Entwicklung, die Geschäftsfelder und die Aus-
bildungs- und Qualifikationsstrukturen. Die spezifischen Ergebnisse der einzelnen nationalen 
Sektoranalysen werden dabei vergleichend und zusammenführend dargestellt. 

Aufgrund der Heterogenität des Second-Hand-Sektors ist es zunächst einmal notwendig, 
den Begriff „Second-Hand-Sektor“ zu definieren und diesen mit Blick auf das Projekt einzu-
grenzen. Außerdem ist es wichtig, unterschiedliche Begriffe wie Verkauf und Einzelhandel 
sowie Wiederverwendung und Recycling, die sehr eng mit dem Begriff „Second Hand“ in 
Verbindung stehen, zu definieren. Der in dem Projekt QualiProSecondHand betrachtete Se-
cond-Hand-Sektor wurde (in Absprache mit allen Projektpartnern) wie folgt eingegrenzt und 
definiert:   
 

Der Second-Hand-Sektor umfasst den kommerziellen Handel und den gemeinnützigen 
Vertrieb von Gebrauchsgütern jeglicher Produktart und –palette sowie die damit ver-
bundenen Hauptaufgaben wie Warenbeschaffung, Warenaufbereitung und Zu-
/Rückführung dieser in den Warenkreislauf mit dem Ziel, die gebrauchten Waren wie-
der ihrem ursprünglichen Verwendungszweck zuzuführen. Der Fokus soll demnach auf 
dem klassischen Handel von gebrauchten Gebrauchsgütern liegen, was demnach Auk-
tionsportale und –unternehmen sowie Tauschbörsen ausschließt. Um weiterhin Über-
schneidungen mit anderen Sektoren zu vermeiden und eine klare Abgrenzung hinsicht-
lich der gehandelten Güter vorzunehmen, werden Investitionsgüter sowie Immobilien, 
Kraftfahrzeuge und Antiquitäten ausgenommen. Der Handel (z.B. Immobilienmarkt) mit 
diesen Gütern stellt teilweise einen eigenen Sektor dar bzw. wird durch andere Sekto-
ren mit abgedeckt (z.B. Kfz-Handel).   

Neben der hier dargestellten, definitorischen Eingrenzung des Second-Hand-Sektors im 
Rahmen des Leonardo Projektes „QualiProSecondHand“ wurde weiterhin die Betrachtung 
von Flohmärkten nur stark begrenzt berücksichtigt. Zwar spielen Flohmärkte in vielen Län-
dern Europas traditionell eine sehr wichtige Rolle im Bereich des Gebrauchtwarenhandels. 
Dennoch können diese im Rahmen der Untersuchung nur insoweit berücksichtigt werden, 

                                                 
1 Reinhold Reiter (2003): Referat „altgewerker, lumpler, kannenplecker“; Tagung „Recycling in Geschichte und 
Gegenwart“, Bergakademie Freiberg / Sachsen.  
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als dass sie eine Plattform für gewerbliche Händler2 darstellen. Dabei handelt es sich um 
Händler, die entweder ausschließlich auf diese Weise handeln oder den Flohmarktstand als 
zusätzliche Verkaufsmöglichkeit zu einem Ladengeschäft oder dem Onlinevertrieb nutzen.  

Darüber hinaus gibt es ein breites Spektrum an Waren, das der oben beschriebenen Defini-
tion zuzuordnen ist und das den Kriterien des Sektors entspricht. So zählen zu angebotenen 
gebrauchten Waren sowohl solche, die ohne irgendwelche Veränderungen verkauft werden, 
als auch solche, die verändert, aufgearbeitet oder repariert wurden, bevor sie verkauft wer-
den. Um Missverständnisse zu vermeiden sei nochmals darauf verwiesen, dass die Sektor-
analyse sich auf die oben dargestellte Definition und Eingrenzung des Sektors bezieht und 
nach festgelegten Kriterien erfolgte. Um den Second-Hand-Sektor weiter abzugrenzen, soll 
im Folgenden eine Differenzierung zum Recycling und Einzelhandel vorgenommen werden:  

Abgrenzung Second Hand zum Recycling und Vertrieb/Einzelhandel 

So ist das Verständnis der Begriffe Wiederverwendung und Recycling nicht wirklich klar 
abgegrenzt – zumindest nicht für die Verbraucher. Ihre Bedeutung kann abhängig davon, 
was man hervorheben will, sehr stark variieren. Ein Grund für die verschiedenen Bedeutun-
gen liegt darin, dass der Second-Hand-Sektor sehr eng mit anderen Bereichen wie dem „Ö-
ko Business“, der nachhaltigen Entwicklung, dem Autoteileverkauf oder anderen Recycling 
Gewerben verknüpft ist. Es ist offensichtlich, dass der Second-Hand-Sektor sehr multidimen-
sional ist und es eine Vielzahl an Geschäftskonzepten gibt. In Abbildung 1 sollen die Ge-
schäftsfelder in Abgrenzung zu den Begriffen Verkauf/ Einzelhandel, Wiederverwendung, 
Second Hand und Recycling näher dargestellt werden.  

   

   
Abb. 1: Abgrenzung der Begriffe Verkauf/Einzelhandel, Wiederverwendung, Second Hand und Recycling 

                                                 
2 Weiterhin sei an dieser Stelle darauf verwiesen, dass um die Lesbarkeit dieses Berichtes zu vereinfachen ledig-
lich die männliche Form verwendet wurde. Die weibliche Form ist in den Formulierungen mit eingeschlossen. 
 

1. Verkauf/Einzelhandel  
neuer Waren 

2. Wiederverwendung 
1. Waren 

 Abfall (defekte/nutzlose     
oder gebrauchte Waren) 

 Reparatur/Überprüfung von 
Waren 

 Waren für den ursprüngli-
chen Zweck 

3. Second Hand Verkauf 
1. Gebrauchte Waren 

 Begutachtung und Überprü-
fung von Waren 

 Wiederverkauf von Waren 
in ihrem Originalzustand, 
Wiederverwendung von Nicht-
Abfall

4. Recycling  
Recycling von Materialien, zur 
Herstellung neuer Waren  

1. Business 

2. Business 

3. Business 
- b zu b 
- b zu c 
- c zu c 

4. Business 



 8 
 

Wie die Abbildung 1 deutlich macht, steht an erster Stelle zunächst einmal der Ver-
kauf/Einzelhandel von Waren, der in vielen Fällen „First Business“ genannt wird (Niukkanen, 
5.1.2007). Wenn eine Ware allerdings zum Abfall zählt und repariert oder neu gestaltet wird, 
bezeichnet man diesen Prozess als Wiederverwendung. Laut Poikela (5.2.2007) und Virta-
nen (6.2.2007) werden bei der Wiederverwendung Waren für ihren Originalzweck weiter ge-
nutzt. Werden die Waren jedoch in Einzelteile zerlegt bzw. demontiert und die Materialien 
getrennt, nennt man dieses Recycling. Darüber hinaus soll darauf verwiesen werden, dass 
der Begriff Recycling laut Fachsprache vor allem mit dem Recycling von elektronischen Ge-
räten in Verbindung gebracht wird. Der Begriff Second Hand kommt hingegen dann zum 
Tragen, wenn man vom Verkauf oder Kauf gebrauchter Waren oder ihrer Komponenten in 
ihrem Originalzustand spricht. Somit könnte man sagen Second Hand ist die Wiederverwen-
dung von Nicht-Abfall.  (Niukkanen 5.1.2007; Poikela 5.2.2007). 

Im allgemeinen Sprachgebrauch der Verbraucher spricht man allerdings immer noch von 
Recycling, obwohl eigentlich Wiederverwendung oder der Second Hand Verkauf von Texti-
lien, elektronischen Geräten, Möbeln usw. gemeint ist. Dieser Bericht stützt sich auf die offi-
zielle Definition, die u.a. in Wikipedia dargestellt wird, so dass der Begriff Recycling aus-
schließlich bezüglich einzelner Materialien genutzt wird. Für den Begriff Wiederverwendung 
orientiert sich der Bericht an der Definition von Poikela und Virtanen, demnach dann von 
gebrauchten Waren gesprochen werden kann, wenn diese Abfall wurden und dann zu ihrem 
Originalzweck weiter verwendet werden.    

Der vorliegende Bericht basiert auf den Ergebnissen der im Zuge der national durchgeführ-
ten Sektoranalysen der einzelnen Projektpartner, die ihre Untersuchungen eng an der hier 
formulierten Definition und Eingrenzung des Second-Hand-Sektors ausgerichtet haben. Er 
soll einerseits einen vergleichenden Überblick über den Sektor in Europa geben und ande-
rerseits als Basis für weiterführende Schritte zur Professionalisierung des Sektors und zur 
Entwicklung sektorspezifischer Qualifizierungen fungieren. Die Quellen für den EU-Bericht 
bilden die spezifischen Ergebnisse der einzelnen Sektoranalysen der sieben am Projekt be-
teiligten Partnerländer. Es sei an dieser Stelle allerdings darauf hingewiesen, dass die ge-
wonnenen Informationen lediglich einen Ausschnitt des Sektors in dem jeweiligen Land wi-
derspiegeln können und somit keinen Anspruch auf Vollständigkeit erheben. Die verwende-
ten Daten basieren ausschließlich auf qualitativen Erhebungsmethoden (siehe Kapitel 2 „Me-
thodik“). Zudem sei darauf verwiesen, dass in den beteiligten Ländern qualitativ und quanti-
tativ sehr unterschiedliche Informationen zur Verfügung stehen. Die betrachteten Informatio-
nen beziehen sich teilweise nicht ausschließlich auf die Sektordefinition laut Projekt, sondern 
nur auf Teile des Sektors oder auf umfassendere Bereiche. Die vorliegende Gesamtsektor-
analyse hat das Ziel, die in den einzelnen Ländern gewonnen Ergebnisse vergleichend und 
kontrastierend gegenüber zu stellen und unterliegt somit den genannten Einschränkungen.  

Die Sektoranalyse gibt als erstes einen Überblick über die institutionelle und wirtschaftliche 
Struktur und Charakteristik des Sektors in Europa (exemplarisch an den beteiligten Partner-
ländern). Dabei werden u. a. Informationen zur Anzahl und Größe der Unternehmen in Euro-
pa, zu den Märkten des Sektors, den Strukturen der Warenbeschaffung und des Vertriebs 
sowie den Geschäftsfeldern und Beschäftigtenstrukturen und –zahlen dargestellt. An diese 
Charakterisierung des Sektors schließt sich die Prognose zu der wirtschaftlichen Entwicklung 
des Sektors an. Hier werden u. a. die Entwicklung von Absatzmärkten, Umsatzzahlen, Kun-
denstrukturen sowie der Geschäftsfelder betrachtet. Darüber hinaus stellen die im Second-
Hand-Sektor zu erwartenden Veränderungen in den Arbeitsaufgaben der Beschäftigten eine 
wichtige Informationsquelle für die Entwicklung zukünftiger Qualifizierungsmaßnahmen dar. 
Mögliche Ausbildungen sowie Trainings-/Qualifikationsstrukturen in dem Sektor bieten eben-
falls wichtige Ansatzpunkte für eine Professionalisierung des Sektors. Es werden u. a. be-
triebliche Qualifikationsbedarfe, -strukturen und –modelle, Inhalte von Qualifizierungen und 
das Bildungsniveau der in dem Sektor Beschäftigten zusammenfassend auf europäischer 
Ebene dargestellt.  
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2 Methodik 
Zur Analyse der Arbeits- und Beschäftigungsstrukturen innerhalb des Second-Hand-Sektors 
wird ein berufswissenschaftliches Forschungsdesign eingesetzt. Ziel der berufswissen-
schaftlichen Forschung ist es, die Arbeitswelt im Sektor inhaltlich so zu erschließen, dass 
sich daraus Vorschläge für die Gestaltung von Bildungs- und Professionalisierungs-
prozessen ableiten lassen. Die Arbeitswelt und ihre Veränderungen stehen also im Mittel-
punkt der Betrachtungen. Bestehende überbetriebliche Strukturen (wie z.B. Netzwerke) so-
wie die im Sektor operierenden Unternehmen mit ihren Organisationen und Aufgaben, be-
triebliche Abläufe, Arbeitsprozesse, Beschäftigungsstrukturen, Innovationen usw. sind dabei 
der zentrale Bezugspunkt (vgl. Spöttl 2001). Für die Gestaltung beruflicher Bildungsprozesse 
ist es von hoher Relevanz, „Arbeit und Technik nicht nur auf der Ebene allgemeiner Struktu-
ren zu erschließen, sondern auch das in der praktischen Tätigkeit verkörperte Wissen“ 
(Spöttl 2000, S.207) Die zur Ausübung einer Tätigkeit erforderlichen Kenntnisse, Fähigkeiten 
und Fertigkeiten sind nicht abstrakt, sondern im Zusammenhang mit den real existierenden 
Geschäfts- und Arbeitsprozessen zu untersuchen. Hierzu wird im Rahmen des Projektes 
„QualiProSH“ ein berufswissenschaftliches Instrumentarium, bestehend aus drei Instrumen-
ten, - Sektoranalyse, Fallstudien und Experten-Workshops -, eingesetzt.  

Die Durchführung der Sektoranalyse erfolgt vor dem Hintergrund der Zielsetzung des Projek-
tes sowie in Anlehnung an die in der Einleitung dargestellten Eingrenzung bzw. Definition 
des Second-Hand-Sektors. Um ein genaues Abbild der Sektor- und Beschäftigungsstruktur 
zu erhalten, erfolgt die Sektoranalyse nach vorab festgelegten Kriterien. Dieses erfolgt au-
ßerdem vor dem Hintergrund der Vergleichbarkeit der Ergebnisse der zunächst auf nationa-
ler Ebene durchgeführten Sektoranalysen in den einzelnen Partnerländern des Projektes. In 
einem weiteren Schritt werden die einzelnen Ergebnisse in dem hier vorliegenden europäi-
schen Gesamtbericht zusammengefasst. Zur Charakterisierung des  Sektors wurden folgen-
de Kriterien festgelegt: 

• Allgemeine Struktur und Charakteristika (Anzahl an Beschäftigten, Unternehmensar-
 ten usw.), 

• Wirtschaftliche Entwicklung (Handel, Umsatz usw.), 

• Netzwerkstrukturen und Beziehungen zwischen Unternehmen- bzw. einzelnen Unter-
 nehmensbereichen (Kooperationen, Kaufhäuser usw.), 

• Geschäftsfelder (Textilien, Möbel, Elektro-Kleingeräte usw.), 

• Beschäftigungsebenen (Geschäftsleitung, Vorarbeiter, Anleiter, festangestellte und 
 temporär Beschäftigte, Benachteiligte usw.), 

• Personalentwicklung sowie das Einstellungsverhalten und –verfahren, 

• Aufgabenwandel und deren Parameter, 

• Rolle der Sozialpartner und Verbände im Sektor, 

• Entwicklung des Sektors und der Unternehmen (in der Zukunft) sowie Innovationen,   

• Qualifikationsstrategien, Aus- und Weiterbildungskonzepte (Qualifikationsmodelle). 

 

Auf der Grundlage der hier aufgelisteten Untersuchungskriterien lassen sich anhand der Un-
tersuchungsergebnisse Aussagen zu der Gesamtaufstellung des Sektors in Europa, den 
Stärken und Schwächen des Sektors, den Beschäftigungsstrukturen und Entwicklungsten-
denzen sowie der Bedeutung einzelner Geschäftsfelder, möglicher Qualifizierungsansätze 
und –bedarfe und andere wichtige Aspekte, treffen. Ziel ist es einen Gesamtüberblick über 
den Sektor und dessen Stellenwert in der europäischen Wirtschaft zu erhalten. Weiterhin soll 
die Sektoranalyse dazu dienen, die Bedeutung dessen für den Arbeitsmarkt zu identifizieren 
und herauszufinden, zu welchen Veränderungen Innovationen in dem Sektor führen.  
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Um die gewünschten Informationen zu erhalten, wird eine Vielzahl unterschiedlicher Metho-
den eingesetzt: 

• Befragen von Schlüsselpersonen und Experten des Second-Hand-Sektors (wie z.B. Vor-
standsmitglieder von Verbänden, Betriebsleitungen bereits lang existierender Second-
Hand-Unternehmen), 

• Interviews mit Unternehmensvertretern aus innovativen Unternehmen des Sektors (quali-
tative Befragung), 

• Analyse von Veröffentlichungen im Sektorbereich (Artikel, Berichte und Newsletter), 

• Analyse von innovativen Entwicklungen (neue Technologien, Geschäftsfelder oder Ver-
kaufsstrategien), 

• Auswerten von Erhebungen wissenschaftlicher Institute, Verbände, Gewerkschaften (Li-
teratur-, Quellen- und Internetrecherche, Statistiken). 

Neben der Analyse von Literatur- und Internetquellen sowie sektorspezifischen Statistiken 
und Untersuchungen stehen Interviews mit Experten und Sozialpartnern im Vordergrund der 
Analyse. Die Befragungen erfolgen „face-to-face“ und sind offen gestaltet, um mögliche As-
pekte von deren Seite zu berücksichtigen und nicht von vornherein durch eine inhaltlich be-
grenzte Befragung wichtige Aspekte auszuschließen.  

Der hier dargestellte Zugang zum Second-Hand-Sektor ermöglicht eine Auswahl an Unter-
nehmen und Geschäftsfeldern, die in den einzelnen Partnerländern mittels Fallstudien ge-
nauer untersucht werden sollen, um einen noch detaillierteren Überblick über innerbetriebli-
che Strukturen, Arbeitsprozesse und –aufgaben sowie Qualifizierungsbedarfe und –
strategien zu erhalten. Die Auswahl der Unternehmen erfolgt unter Zugrundelegung be-
stimmter Kriterien (z.B. Unternehmensart und das Geschäftsfeld) basierend auf den Ergeb-
nissen der Sektoranalyse in Absprachen mit allen Projektpartnern und Experten des Sektors, 
um eine Vergleichbarkeit der der Untersuchungen zwischen den Partnerländern sicher zu 
stellen.  

Die Vergleichbarkeit der Fallstudien soll weiterhin durch die in den Fallstudien eingesetzte 
Methode, das Leidfadengestützte Interview, gewährleistet werden. Der Leitfaden soll als Ge-
sprächsorientierung dienen, der es erlaubt, die betrieblichen Arbeitsprozesse tief zu durch-
dringen und flexibel auf Aussagen der Gesprächspartner zu reagieren. Ergänzt werden die 
halbstrukturierten Interviews, die vor Ort am Arbeitsplatz durchgeführt werden, durch Ar-
beitsbeobachtungen und Betriebsbesichtigungen. Damit können die Arbeitsprozesse und 
Arbeitsaufgaben besser eingeordnet und mögliche Zusammenhänge deutlicher herausgear-
beitet werden. Es können somit die Informationen aus dem halbstrukturierten Fachinterview 
überprüft und ergänzt sowie darin enthaltene, stark subjektiv gefärbte Meinungsäußerungen 
relativiert werden. Außerdem wurde jeweils aus den unterschiedlichen betrieblichen Ge-
schäftsebenen (Management, Anleiter bzw. Vorarbeiter, allgemeiner Mitarbeiter) stellvertre-
tend für die übrige Belegschaft eine Person befragt. Wobei sich die Fragen an das Manage-
ment auf das Unternehmen und dessen Entwicklung beziehen und bei der Zielgruppe „Anlei-
ter/Vorarbeiter/Mitarbeiter“ auf die realen Arbeitsaufgaben im Unternehmen.  

Insgesamt konzentrieren sich die Fallstudien auf die normale Praxis in überwiegend kleinen 
und mittelständischen Unternehmen, wobei aufgrund der großen Anzahl an Unternehmen im 
Sektor nicht beabsichtigt ist, eine repräsentative Auswahl auf rein statistischer Basis zu tref-
fen. Vielmehr liegt die Zielsetzung darin, einen qualitativen Überblick über den Sektor zu er-
halten und individuelle und Zufallsentscheidungen jenseits aller rationalen Argumentationen 
zu vermeiden. Es werden vor allem Unternehmen ausgewählt, die für die Untersuchungen 
tatsächlich relevant sind und entsprechend der Zielsetzung des Projektes einen innovativen 
Charakter aufweisen.  

Die Ergebnisse der Fallstudien werden nach einen vorab festgelegten Raster dokumentiert, 
wodurch sicher gestellt wird, dass alle zu hinterfragenden und relevanten Kriterien berück-
sichtigt werden. Die entsprechende Dokumentation soll folgende Aspekte umfassen:  



 11 
 

• Allgemeine Beschreibung des Falles 

• Darstellung des Unternehmens (Allgemeine Angaben zu Ort, Größe, Unternehmensart 
usw.,  Beschäftigungsstrukturen und deren Entwicklung, interne Organisation, Geschäfts-
felder, Kunden- und Lieferantenstruktur, Qualitätsmanagement und Zertifizierung), 

• Unternehmensbezogene Innovationen (wie Dienstleistungsangebote, Organisations- und 
Kommunikationsstrukturen, Innovationen in betrieblichen Prozessen, Konsequenzen für 
Aufgaben der Mitarbeiter und Qualifizierung),  

• Qualifizierungsstrukturen im Unternehmen (Qualifizierungsstrategie, Aus- und Weiterbil-
dung im Unternehmen, Veränderungen in der Qualifikationsstruktur) 

• Organisation und Qualität der Arbeit (Arbeitsaufgaben auf der shop-floor Ebene, Werk-
zeuge, Methoden und Organisation der Arbeit, Anforderungen an die Mitarbeiter, Qualifi-
kationsbedarf und Veränderungen für die Zukunft) 

Die Ergebnisse sowie Kernaussagen aus den einzelnen Fallstudien zur innerbetrieblichen 
Struktur, Organisation und Qualifizierung in Unternehmen, die im Second-Hand-Sektor ope-
rieren sowie daraus folgende Schlussfolgerungen sind in dem vorliegenden Bericht mit ein-
gearbeitet worden.  

Um aus den Ergebnissen der Sektoranalysen und Fallstudien aller Partnerländer, die als 
Grundlage für den hier vorliegenden europäischen Bericht dienen, Konsequenzen für Quali-
fizierungskonzepte und –module ableiten zu können, wird das Forschungsdesign um das 
Instrument der Experten-Workshops ergänzt. Mittels der Experten-Workshops sollen in Ko-
operation mit Sektorexperten die Entwicklung zukünftiger Qualifizierungen sowie der weiter-
führenden Produkte des Projektes (Leitfaden zur Entwicklung sowie ein Konzept zur Erstel-
lung von Qualifizierungskonzepten, Qualitätsstandrads und ein Netzwerkdesign) entwickelt 
und deren Weiterentwicklung nachhaltig vorangetrieben werden. Dies erfolgt im Detail mittels 
Gruppendiskussionen sowie problemzentrierten Interviews. Die Auswahl der Experten erfolgt 
nach den Einsichten aus der Untersuchungsphase und in Absprache mit den Projektpart-
nern.  
 

3 Institutionelle und wirtschaftliche Struktur und Charakteristik des Sektors  
Insgesamt betrachtet ist der Second-Hand-Sektor3 in Europa ist sehr heterogen aufgestellt. 
Die Ergebnisse der verschiedenen am Projekt beteiligten Länder zeigen, dass eine offizielle 
Definition des Sektors in den einzelnen Volkswirtschaften – wie auch auf europäischer Ebe-
ne - meist nicht gegeben ist. Damit wird der Sektor auch in den offiziellen Statistiken nicht 
eindeutig repräsentiert. Bereits eine länderspezifische genaue Charakterisierung, Ein- und 
Abgrenzung ist relativ schwierig. Komplexer wird eine Strukturbeschreibung dementspre-
chend auf europäischer Ebene.  

Der europäische Second-Hand-Sektor kann als multidimensional umschrieben werden – in 
anderen Worten ausgedrückt, ohne genaue Beschränkungen oder irgendwelche vereinbar-
ten Normen. Die einzige Ausnahme ist, wenn es um Umweltangelegenheiten geht, die auch 
einen Bezug zum Second-Hand-Sektor haben. In diesem Fall haben die meisten Länder kla-
re gesetzliche Bestimmungen. Weiterhin variiert die Größe und die Struktur der Betriebe, die 
im Second-Hand-Sektor involviert sind, zwischen den einzelnen Partnerländern. In dem Se-
cond-Hand-Sektor in Europa sind nicht nur unterschiedliche Geschäftsfelder, sondern auch 
unterschiedliche Geschäftsformen zu finden. Häufig werden dem Sektor auch alle Arten von 

                                                 
3 In dem vorliegenden Bericht  bezieht sich der Second-Hand-Sektor immer auf die in Kapitel 1 vorgestellte und 
dem Leonardo Projekt zugrunde liegenden Definition desselben.  
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Recycling-Geschäften zu geordnet, so dass man nicht von einem beständigen Sektor spre-
chen kann. Um eine Vergleichbarkeit der Ergebnisse möglich zu machen ist es sinnvoll, den 
Sektor in unterschiedliche Kategorien aufzuschlüsseln (bzw. z.B. nach Geschäftsarten zu 
unterteilen). In Kapitel 3.1 werden die Ergebnisse und Kategorien, die die einzelnen Länder 
zur Strukturierung und Beschreibung des Sektors genutzt haben, exemplarisch dargestellt.  

Eine wichtige und sinnvolle Unterteilung hinsichtlich der im Second-Hand-Sektor agierenden 
Unternehmen ist die Unterscheidung in profitorientierte (Profit-Unternehmen) und nicht pro-
fitorientierte Unternehmen (Not-for-profit-Unternehmen) auf die in Kapitel 3.1.4 und 3.1.5 
genauer eingegangen wird. Weiterhin ist mit der Ausrichtung der Unternehmensziele auch 
auf europäischer Ebene immer eine bestimmte Struktur der Unternehmen verbunden, die 
eine Charakterisierung und Beschreibung möglich macht.   

Natürlich spielen in vielen europäischen Ländern auch und gerade im Second Hand Markt 
Transaktionen von Privatpersonen eine wichtige Rolle. Möglicherweise ist das hier umge-
setzte Volumen nach Waren und Geldern absolut bemerkenswert im Vergleich zu den in 
Unternehmen erwirtschafteten Umsätzen. Die Umsätze erfolgen hier zumeist über spezielle 
Gebrauchtwarenbörsen, die als Printmedien oder im Internet (z. B. ebay) vielfältig vertreten 
sind. Und auch Flohmarktstände gehören zu dieser Art von privatem Gebrauchtwarenhandel. 
Im Rahmen dieser Untersuchung sollen private Aktivitäten jedoch nicht weiter untersucht 
werden, weil sie keinen direkten Ansatz für mögliche Qualifizierungen und die Professionali-
sierung im Second-Hand-Sektor bieten.   
 

3.1 Anzahl, Größe und Verteilung der Second-Hand-Unternehmen in Europa  

3.1.1 Unternehmens- und Sektorstruktur in Europa  
 
Eine quantitative Gesamteinschätzung zu der Anzahl der Second-Hand-Unternehmen in Eu-
ropa ist nicht möglich, da für die einzelnen Länder kaum eindeutige und umfassende Zahlen 
vorliegen. Oftmals handelt es sich um Schätzungen und/ oder Mindestannahmen. Außerdem 
sei darauf verwiesen, dass es auf europäischer Ebene keine Statistiken zur Anzahl oder 
Umsätze usw. hinsichtlich des Handels mit Gebrauchtwaren gibt. Häufig wird dieser derzeit 
noch dem Einzelhandel zugeschrieben und nicht gesondert betrachtet. Um trotzdem ein 
„vorsichtiges“ und mit diesen Einschränkungen versehenes Bild des Sektors zeichnen zu 
können und einen Überblick über die im Rahmen der länderspezifischen Sektoranalysen 
gewonnenen Ergebnisse zu geben, werden diese im Folgenden dargestellt. Da die länder-
spezifischen Daten aus unterschiedlichen und nicht miteinander vergleichbaren Quellen 
stammen sowie diese nur schwer überprüfbar sind, kann kein Anspruch auf Vollständigkeit 
der Daten erhoben werden. Es handelt sich lediglich um Auszüge aus den einzelnen länder-
spezifischen Analysen. Die dargestellten Daten, die sich teilweise nur auf einzelne Bereiche 
in den Partnerländern beziehen, können daher nur einen wagen Überblick über die Anzahl 
an Second-Hand-Unternehmen in Europa liefern. Auf der Grundlage der Ergebnisse der län-
derspezifischen Analysen kann man die Aussage treffen, dass der Second-Hand-Sektor auf-
grund der Anzahl an Unternehmen, dem erwirtschafteten Umsatz sowie der zahlreichen un-
terschiedlichen Unternehmensformen, vergleicht man ihn mit anderen wirtschaftlichen Sekto-
ren, durchaus als eigenständiger Sektor angesehen werden kann. Die Darstellung der Er-
gebnisse der einzelnen länderspezifischen Analysen soll dazu beitragen, die Vorstellung, wie 
groß und vor allem heterogen der Sektor ist, zu untermauern.  

So stiegen z.B. in Deutschland laut statistischem Bundesamt die Anzahl und der Umsatz 
steuerpflichtig erfasster Betriebe, die mit Gebrauchtwaren handeln, von 4.519 (1,84 Mrd. 
Mark) in 1998 auf 4.632 (1,1 Mrd. EURO) in 2000. Laut dem in Münster ansässigen Second-
Hand Händler-Verband Second-Hand vernetzt e.V., dem selbst mehr als 6000 Adressen von 
Second-Hand-Unternehmen bekannt sind, gibt es nach vorsichtiger Schätzung bundesweit 
mindestens die doppelte Anzahl (also ca.12.000) professionell geführte Geschäfte. Die tat-
sächliche Anzahl dürfte allerdings noch weit höher liegen (Second Hand vernetzt, 2007). 
Insgesamt betrachtet setzt sich der deutsche Second-Hand Markt sowohl aus privatwirt-
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schaftlich geführten Betrieben (Profit-Unternehmen), als auch aus Unternehmen, die der So-
zialwirtschaft (größtenteils Not-for-profit-Unternehmen) zuzuordnen sind, zusammen. Wobei 
der Second-Hand Handel in dem sozialwirtschaftlichen Bereich häufig nur einen Teilge-
schäftszweig des gesamten Unternehmens darstellt.  

Ähnlich wie in Deutschland verhält es sich auch mit den erhobenen Daten in Großbritannien. 
Auch hier liegen kaum statische Daten vor. So gibt es dort neben einer unspezifizierbaren 
Anzahl an privatwirtschaftlich geführten Second-Hand-Geschäften vor allem zahlreiche Not-
for-profit-Unternehmen, sogenannte „Charity Shops“, die in unterschiedlichen Wohlfahrtsver-
bänden organisiert sind und den signifikantesten Teil des Sektors ausmachen. So umfasst 
z.B. der 1999 gegründete Verband der Charity Shops, der einer der Hauptakteure im briti-
schen Second-Hand Sektor ist, eine Auswahl der größten nationalen Wohltätigkeitsgesell-
schaften und auch regionale Hospize sowie rund 6700 Geschäfte. Ein weiteres Beispiel, um 
deutlich zu machen wie umfangreich der Second-Hand-Sektor in Großbritannien ist, verdeut-
lichen die Daten zur Sammlung gebrauchter Textilien. Mehr als 250.000 Tonnen Textilien 
werden jedes Jahr an die Charity Shops übergeben. Weiterhin ermöglichen öffentliche 
Spenden und Haussammlungen den Charity Shops jährlich die Sammlung von rund 15 Mio. 
Säcken Textilien und anderen Waren (rein aus privaten Haushalten).  

Ein  relativ großer, vielschichtiger und vor allem statistisch erhobener Second-Hand-Sektor 
findet sich in Österreich. Hier wird vor allem zwischen Privatunternehmen und gemeinnützi-
gen Einrichtungen unterschieden. Die länderspezifische Sektoranalyse in Österreich hat er-
geben, dass es vor dem Hintergrund der projektspezifischen Definition des Second-Hand-
Sektors hinsichtlich der Produktpalette in der Privatwirtschaft sehr schwer fällt, eine Abgren-
zung vorzunehmen. Das hängt damit zusammen, dass entsprechende Händler oftmals so-
wohl mit Antiquitäten als auch mit Altwaren und Second Hand Waren handeln. Weiterhin hat 
die Untersuchung in Österreich ergeben, dass in der dort geführten Statistik Händler, die 
nebenbei gebrauchte Güter als kleinere Sparte mitverkaufen, nicht erfasst sind. Dennoch 
gibt Abbildung 2 einen guten Überblick über die Verteilung der Second-Hand-Unternehmen 
in Österreich.  

 

Bundes-
land 

 Ein-
wohner 

(EW) 
Fläche 
(in km²) 

Altwaren-
geschäfte 

Second 
Hand- 
Shops 

Anti-
quitäten 
Händler 

Summe  EW/ 
Geschäft

Burgenland 278.655 3.965 5 4 6 15 18.577

Carinthia 560.089 9.536 3 8 17 28 20.003

Lower Aus-
tria 1.575.291 19.178 39 29 61 129 12.212

Upper Au-
stria 1.399.226 11.982 19 30 61 110 12.720

Salzburg 526.875 7.154 4 20 48 72 7.318

Steiermark 1.199.489 16.392 20 28 52 100 11.995

Tirol 693.651 12.648 7 12 23 42 16.516

Vorarlberg 362.258 2.601 4 12 12 28 12.938

Vienna 1.637.772 415 56 72 143 271 6.043

  Abb. 2: Daten zum privatwirtschaftlichen Second Hand Markt in Österreich (Quelle: www.HEROLD.at-           
    Business Branchen Verzeichnis) 
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Im Vergleich zu dem privatwirtschaftlichen Second Hand Markt konnte für den sozialwirt-
schaftlich organisierten Second Hand Markt festgestellt werden, dass die Anzahl der Unter-
nehmen dort wesentlich geringer ist. Es gibt nur wenige Organisationen, die österreichweit 
tätig sind. Stattdessen gibt es in diesem Bereich vor allem kleinere Projekte, die nur in einem 
Bundesland tätig sind. Wie die Übersicht in Abbildung 3 zeigt, gibt es in Österreich rund 85 
Second Hand Geschäfte, die durch den Handel mit Altwaren Eigenwirtschaftquoten erzielen 
und dadurch befristete Arbeitsplätze in den Bereichen Transport, Sortierung, Aufbereitung 
und Reparatur sowie Verkauf schaffen. 
 

Bundesland SH-Shops
Niederösterreich 4 
Oberösterreich 19 
Salzburg 10 
Tirol 10 
Vorarlberg 5 
Burgenland 2 
Steiermark 8 
Kärnten 5 
Wien 22 
Summe 85 

Abb. 3:  Übersicht über sozialwirtschaftliche Second Hand Shops nach Bundesländern; (Quelle: 
http://www1.arbeiterkammer.at/einkaufsbuch.shtml and http://www.sozialprojekte.com) 

Neben den privat sowie den sozialwirtschaftlich geführten Second-Hand-Unternehmen gibt 
es außerdem noch in Wien einen von der öffentlichen Verwaltung betriebenen Betrieb sowie 
Kooperationen zwischen sozialwirtschaftlichen Unternehmen mit der öffentlichen Verwaltung. 
Die Analyse hat außerdem deutlich gemacht, dass Flohmärkte in Österreich eine sehr be-
deutende Rolle spielen, da diese von vielen Händlern dazu genutzt werden, ihre Waren zu 
verkaufen.  

Betrachtet man nun die Analyse der finnischen Partner so lässt sich feststellen, dass die hier 
erhobenen Daten auch nur begrenzt den Second Hand Markt in Finnland umfassen. Den-
noch vermitteln sie einen Eindruck über die Größe des Sektors. Laut einer Statistik der „Sta-
tistics Finland” – der größten statistischen Einrichtung in Finnland – wurden in 2005 rund 
1258 Beschäftigte und 753 Verkaufsstellen (wobei ein Unternehmen mehrere Filialen haben 
kann) ermittelt. Der Jahresumsatz betrug rund 77.417.000 Euro. An dieser Stell sei allerdings 
darauf hingewiesen, dass die Statistik Antiquitäten sowie Flohmärkte im Freien ausschließt 
(sogenannte Indoor-Flohmärkte sind eingeschlossen). Außerdem sind Flohmärkte, die von 
Sportvereinen oder anderen Hobby-Organisationen gelegentlich durchgeführt werden, aus-
geschlossen, da sie nicht zu deren Kerngeschäft gehören. Weiterhin hat sich gezeigt, dass 
die sozialen Unternehmen (Not-for-profit-Unternehmen) im Vergleich zum privaten Markt nur 
einen kleinen Anteil am Second-Hand-Sektor haben. So gibt es nur ca. 10 soziale Unter-
nehmen, die im Second-Hand-Sektor agieren. Einige haben sich auf den Handel mit elektro-
nischen und elektrischen Geräten spezialisiert. Nur wenige von ihnen verkaufen auch Texti-
lien, Spielzeug, Bücher und Tonträger (Sosiaalisten yritysten rekisteri, 2007). Weiterhin sei 
darauf verwiesen, dass es in Finnland außerdem noch einige wenige große Not-for-profit- 
Organisationen gibt, die ebenfalls im Second-Hand-Markt operieren, wie z.B. eine Kaufhaus-
kette des Roten Kreuzes, die mehrere Verkaufsstellen hat.   

Hinsichtlich des belgischen Second-Hand-Sektors hat die nationale Sektoranalyse ergeben, 
dass im Vergleich zu den anderen Ländern der professionelle Sektor eine lange Geschichte 
hat. Er wird von sozialen Unternehmen (Not-for-profit-Unternehmen), deren Aufgabe die In-
tegration von benachteiligten Gruppen in den Arbeitsmarkt ist, dominiert. Alles in allem gibt 
es in Belgien etwa 650 Geschäfte, die im Second-Hand-Sektor als profitorientiertes Unter-
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nehmen operieren (die meisten dieser verkaufen nahezu alles). Neben verschiedenen klei-
nen Geschäften spielen in Belgien außerdem ein paar wenige Franchising Unternehmen mit  
einer unterschiedlichen Anzahl an Geschäften eine große Rolle. So gibt es laut dem nationa-
len belgischen Sektoranalysebericht insgesamt 5 Franchising Netzwerke mit 2 bis 27 Einzel-
geschäften. Hinsichtlich der Not-for-profit-Unternehmen existieren in Belgien zwei große 
Netzwerke (KVK und RESSOURCES), die in unterschiedlichen Teilen Belgiens operieren. 
Um einen Überblick über die Größe dieser Netzwerke zu bekommen sei erwähnt, dass KVK 
rund 100 Geschäfte und RESSOURCES 52 Unternehmen in ihren Netzwerken vereinen.   

Stellt man nun einen Vergleich zwischen dem Second-Hand-Sektor der nord- und westeuro-
päischen Länder und dem Second-Hand-Sektor in Osteuropa an, so wird anhand der natio-
nalen Sektoranalysen deutlich, dass in Slowenien und Bulgarien zwar ein Second Hand 
Markt existiert, dieser aber nicht so ausgeprägt ist. Entsprechend schwierig hat sich die Ana-
lyse in diesen Ländern erwiesen. So verdeutlicht die Sektoranalyse in Bulgarien, dass dort 
hauptsächlich ein privatwirtschaftlicher Second-Hand-Sektor existiert. Not-for-profit oder so-
zialwirtschaftlich geführte Unternehmen, die mit Second Hand Waren handeln, wiederum gibt 
es kaum. Im privatwirtschaftlichen Bereich gibt es laut dem bulgarischen Wirtschaftskatalog 
seit 1998 rund 539 Second Hand Bekleidungsgeschäfte, 611 Second Hand Computerge-
schäfte, 109 Second Hand Möbelgeschäfte and 477 Second Hand Geschäfte für elektroni-
sche und elektrische Geräte. Im Vergleich zu dem privatwirtschaftlichen Second-Hand-
Sektor operieren in dem sozialwirtschaftlichen Bereich in Bulgarien kaum Not-for-profit-
Unternehmen - lediglich Agenturen für Sozialhilfe sowie das bulgarische Rote Kreuz.  

Von allen Partnerländern am wenigsten ausgeprägt ist der Second-Hand-Sektor allerdings in 
Slowenien. So gibt es nicht sehr viele Geschäfte, die allein als Second Hand Geschäft regist-
riert sind, schließt man den Antiquitäten- und Automobilmarkt aus. Die Sektoranalyse hat 
ergeben, dass es insgesamt nur fünf profitorientierte und registrierte Geschäfte gibt. Neben 
den reinen Second Hand Geschäften gibt es außerdem eine Vielzahl an Fachgeschäften, die 
neben ihrem Hauptgeschäft mit Second Hand Waren handeln. Diese Geschäfte sind unter-
teilt in Spezialgeschäfte und in Geschäfte, die die gesamte Bandbreite an Waren verkaufen. 
Von dieser Art Geschäften existieren in Slowenien insgesamt 35. Eine weitere wichtige Rolle 
in dem privatwirtschaftlichen Sektor in Slowenien spielen außerdem Flohmärkte. Diesbezüg-
lich gibt es zwei große Flohmärkte sowie Jahreszeiten bedingte Flohmärkte. Hinsichtlich der 
sozialwirtschaftlichen bzw. der Not-for-profit-Unternehmen hat die Sektoranalyse ergeben, 
dass sich dieser Bereich noch in der Anfangsentwicklung befindet. Diesbezüglich existiert 
nur eine Organisation, die gebrauchte Waren sammelt und verkauft und zwar speziell Be-
kleidung. Außerdem gibt es einige wenige Organisationen wie das slowenische Rote Kreuz, 
die Caritas, UNICEF usw., die Second Hand Waren sammeln und kostenlos an bedürftige 
Menschen verteilen.   

Die Ergebnisse zeigen, dass bezüglich der quantitativen Aufstellung von Second-Hand-
Unternehmen deutliche Unterschiede zwischen den Ländern bestehen. Es fällt auf, dass vor 
allem in den osteuropäischen Ländern der Second-Hand-Sektor noch nicht sehr stark aus-
geprägt ist und sich erst in den Anfängen bzw. noch im Wachstum befindet. Weiterhin wird 
bereits anhand der Anzahl an Unternehmen in den einzelnen Partnerländern deutlich, dass 
der Second-Hand-Sektor insgesamt sehr mulidimensional und heterogen aufgestellt ist. Die 
Anzahl der Unternehmen sowohl im profitorientierten als auch im nicht profitorientierten Be-
reich unterscheidet sich sehr stark von Partnerland zu Partnerland. Außerdem ist aufgrund 
der teilweise nur vagen Angaben zu der Anzahl an Unternehmen keine konkrete Aussage 
zum Verhältnis der Anzahl an Unternehmen zur relativen Bevölkerungsanzahl möglich. Es 
kann aber davon ausgegangen werden, dass diesbezüglich auch Slowenien das Schlusslicht 
bildet.    

3.1.2 Regionale Verteilung der Unternehmen innerhalb der europäischen Länder 
Innerhalb der europäischen Länder spielen geografische Aspekte hinsichtlich der Verteilung 
der Second-Hand-Unternehmen eine wichtige Rolle. In allen beteiligten Ländern gibt es in 
Städten und Ballungszentren mehr Second Hand Angebote als in ländlichen Regionen. Die 
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Ursache hierfür ist einerseits auf eine höhere Einwohnerzahl in den Städten zurück zu führen 
und andererseits auf eine möglicherweise höhere Akzeptanz von Gebrauchtwaren in Bal-
lungszentren. In städtischen Ballungsräumen sind vor allem zwei parallel laufende Trends zu 
beobachten. Einerseits nimmt der Trend hin zum Kauf gebrauchter Waren aufgrund einer 
schlechteren wirtschaftlichen Lage vieler privater Haushalte zu. Anderseits gibt es eine gro-
ße Kundengemeinde (vor allem jüngere Leute), die Second Hand „trendy“ und modern fin-
den. Weiterhin hat im Vergleich zu den städtischen Räumen die ländliche Bevölkerung viel-
fach eine eher zurückhaltende und teilweise auch ablehnende Einstellung zu Second Hand 
Waren, so dass Second-Hand-Unternehmen dort nicht auf die erforderliche Akzeptanz sto-
ßen, um wirtschaftlich überleben zu können.   
Die Tendenz hin zu einer wesentlich höheren Konzentration von Unternehmen in den Städ-
ten spiegeln vor allem die Daten der Länder Finnland und Österreich anschaulich wider. So 
kommt z.B. bezogen auf ganz Österreich auf 9.356 Einwohner ein Second-Hand-
Unternehmen (profitorientierte und nicht profitorientierte Unternehmen zusammen gerech-
net), wobei die Dichte in den einzelnen Bundesländern mit Zahlen zwischen 10.978 (in Vor-
arlberg) bis 16.972 (in Kärnten) Einwohnern pro Second Hand Geschäft deutlich niedriger ist 
als in den großen Städten bzw. Ballungszentren wie Salzburg mit 6.425 und Wien mit 5.590 
Einwohnern pro Second Hand Geschäft. Die Dichte in den Ballungszentren ist demnach na-
hezu doppelt so hoch wie in den anderen Bundesländern, deren Einwohnerzahl pro Fläche 
wesentlich geringer ist, als in den zwei hier genannten Großstädten.    

Ein anderes beeindruckendes Beispiel liefert die finnische Sektoranalyse. So gibt es in Finn-
land eine klare geografische Trennung im Second-Hand-Sektor zwischen dem städtischen 
und ländlichen Raum sowie dem nördlichen und südlichen Teil des Landes. So sind die Se-
cond-Hand-Geschäfte mehr im städtischen Raum als im ländlichen Raum angesiedelt.    
Weiterhin hat sich gezeigt, dass es im nördlichen Teil Finnlands im Vergleich zu dem südli-
chen Teil aufgrund der großen Transportdistanzen und der großen regionalen Unterschiede 
nicht sehr rentabel ist, ein Second-Hand-Unternehmen anzusiedeln. Insgesamt betrachtet 
gibt es die meisten Second-Hand-Geschäfte im südlichen und im westlichen Teil von Finn-
land. Die Unterteilung des Second-Hand-Sektors in Finnland sowohl in ihre unterschiedli-
chen Felder, als auch geografisch stellt die Abbildung 4 anschaulich dar.  

 

 
Abb. 4: Darstellung der Unterteilung des Second-Hand-Sektors in Finnland 
 
Wenn man die regionale Verteilung der Second-Hand-Geschäfte laut Finland Statistics aus 
dem Jahr 2006 betrachtet, so sind von den zu diesem Zeitpunkt registrierten 895 Second 
Hand Geschäften 399 in der Region Süd-Finnland und 337 in der Region West-Finnland an-
gesiedelt. In der Region Ost-Finnland wiederum gibt es nur 89 Second Hand Geschäfte und 
im Raum Oulu und Lappland nur 78. Diese Zahlen verdeutlichen nochmals die Süd-West-
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Verteilung in Finnland. Generell ist die geografische Verteilung der Second Hand Geschäfte 
in Finnland nachvollziehbar, da der Großteil der Bevölkerung in Süd-Finnland lebt. 

3.1.3 Größe der Unternehmen und Unternehmensformen in Europa 
Der Second-Hand-Sektor ist ein besonders facettenreicher Sektor, der eine breite Produkt-
palette und Dienstleistungen sowie unterschiedliche Unternehmensformen wie u.a. einzelne 
Anbieter, Wohlfahrtsverbände, Unternehmen und multinationale Konzerne umfasst. Im 
Grunde genommen zählt der Second Hand Markt jedoch zum Einzelhandel, in dem Waren 
zur Wiederverwendung verkauft werden.  

So konnte auf europäischer Ebene in der Privatwirtschaft die kleinste und einfachste Organi-
sationsform im Second-Hand-Sektor, das vom Inhaber geführte Einzelhandelsgeschäft, iden-
tifiziert werden. Dieses ist in allen Partnerländern am stärksten vertreten und weist größten-
teils nur geringe Beschäftigtenzahlen - von einem bis zehn Beschäftigte - auf. So beschäfti-
gen z.B. in Österreich das Gros der privatwirtschaftlich agierenden Einzelunternehmen unter 
10 Angestellte. In Deutschland wiederum findet man laut dem Statistischen Bundesamt von 
2006 in rund 60% der privatwirtschaftlich geführten und profitorientierten Unternehmen bis zu 
6 Beschäftigte (die allein z.B. im Jahr 2005 rund 1 Mio. Euro umgesetzt haben). Im Vergleich 
zu der großen Anzahl an Unternehmen mit einer sehr geringen Beschäftigtenzahl haben in 
Deutschland nur 4% der insgesamt am Second-Hand-Markt agierenden Unternehmen über 
60 Beschäftigte (die im Vergleich zu den kleinen Unternehmen im Jahr 2005 rund 5 Mio. Eu-
ro umgesetzt haben). Und auch in Finnland finden sich vornehmlich Unternehmen mit durch-
schnittlich ein bis zwei Beschäftigten. Außerdem sind in Slowenien bzw. Bulgarien, bis auf 
wenige Ausnahmen, die privatwirtschaftlich geführten Unternehmen Inhaber- bzw. Familien 
geführt, was darauf hindeutet, dass die Beschäftigtenzahl ebenfalls sehr niedrig ist.  

An dieser Stelle sei darauf verwiesen, dass es sich bei den dargestellten Daten vornehmlich 
um Einschätzungen von Experten handelt, da es keine konkreten Statistiken zu unterschied-
lichen Betriebsformen gibt. Dennoch wird deutlich, dass das Gros der Unternehmen in der 
Regel sehr klein ist. Weiterhin konnte festgestellt werden, dass die bis auf wenige Ausnah-
men Inhaber geführten Geschäfte, die nur wenige Beschäftigte (max. 1-10 Beschäftigte) ha-
ben, überwiegend ein umfangreiches sowie unstabiles Warenangebot haben. Dieses ist zu-
meist zufällig und relativ unspezifisch, da die Händler vom Angebot zum Warenankauf ab-
hängig sind. Außerdem weisen diese Unternehmen häufig keine geregelte Sortimentsorien-
tierung und eine sehr eingeschränkte Warenwirtschaftsystematik auf. 

Neben der Vielzahl kleiner Unternehmen sind im europäischen Second-Hand-Sektor auch 
konzernartig und filialmäßig organisierte Unternehmen präsent. Die Sektoranalyse hat erge-
ben, dass diese zumeist eine erklärte Sortimentspolitik und/oder eine Beschaffungs- und 
Vertriebsstrategie verfolgen. Damit sind dann häufig ein Qualitätsmanagementsystem 
(QMS), ein Warenwirtschaftssystem (WWS) und bestimmte Unternehmensentwicklungskon-
zeptionen verbunden. Zwischen den beiden Polen findet sich eine Vielfalt an Unternehmens-
größen, Geschäftsfeldausrichtungen und Organisationsformen, allerdings in viel geringerer 
Anzahl als die zahlreichen kleinen Einzelhandelsgeschäfte. Diese Vielfalt an Unternehmens-
formen ist zudem auch nicht in allen beteiligten europäischen Ländern vertreten. So konnten 
in Deutschland neben den reinen Einzelunternehmen (bzw. teilweise spezialisierten Fachge-
schäften für Second Hand Waren) im privatwirtschaftlich geführten Markt u.a. Gesellschaften 
mit beschränkter Haftung (GmbH), Kommissionshändler und Franchising Unternehmen iden-
tifiziert werden. In Österreich gibt es wiederum GmbHs und Kommanditgesellschaften (KG), 
in Belgien Franchising Unternehmen und große Netzwerke, in Großbritannien große Wohl-
fahrtsverbände mit zahlreichen vernetzten Unternehmen und in Slowenien häufig Kommissi-
onshändler. In Finnland hingegen gibt es ausschließlich kleine und einige wenige mittelgroße 
Unternehmen. Außerdem sucht man in Slowenien und Bulgarien vergeblich größere Unter-
nehmen, die konzernartig agieren oder mehrere Filialen haben. Eine strukturelle Besonder-
heit im Second-Hand-Sektor weist im Vergleich zu den anderen Ländern die belgische Struk-
tur auf. Bezüglich der Strukturen des Second-Hand-Sektors kann man hier durchaus von 
einen sehr gut organisierten Land sprechen. Neben verschiedenen kleinen Geschäften, die 
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hier und da vorhanden sind, ist der Second-Hand-Sektor vornehmlich in großen Netzwerken 
bzw. in Form von Franchising Unternehmen organisiert.  
 
Neben der Vielzahl an unterschiedlichen Betriebsformen, die auf Profit ausgerichtet und vor-
nehmlich im privatwirtschaftlichen Bereich vertreten sind, gibt es in allen Ländern, außer in 
Bulgarien, im Second-Hand-Sektor agierende Unternehmen, die nicht auf Profit ausgerichtet 
sind. Zahlreiche dieser Unternehmen sind dem sozialwirtschaftlichen Bereich zuzuordnen. 
Entsprechende Unternehmen sind größtenteils in Netzwerken organisiert bzw. gehören gro-
ßen, teilweise internationalen Organisationen an. Es gibt aber auch diverse einzeln agieren-
de Unternehmen (wie z.B. Sozialkaufhäuser), die nicht profitorientiert orientiert sind. Hierbei 
handelt es sich vornehmlich um gemeinnützige Unternehmen bzw. Vereine, die aus wohltäti-
gen Motiven heraus mit Second Hand Waren operieren.   
 
Einen Überblick über die hier dargestellten unterschiedlichen Betriebsformen im europäi-
schen Second-Hand-Sektor sowie deren betriebliche Ausrichtung und Besonderheiten soll 
die Tabelle in Abbildung 5 geben. Weiterhin sei darauf verwiesen, dass eine detaillierte Diffe-
renzierung zwischen den zwei unterschiedlichen betrieblichen Ausrichtungen „profitorientiert“ 
und „nicht profitorientiert“ in den Kapitel 3.1.1 und 3.1.2 vorgenommen sowie außerdem in 
Kapitel 3.1.3 die Marktausrichtung nach „internationalen, nationalen und regionalen Märkten 
“ näher dargestellt wird.  
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Betriebsform Verkaufs- 
und Lager-
fläche 

Art der Be-
schaffung 

Geschäftsfeld bzw. 
Produktspektrum 

Einsatz von In-
strumenten zur 
Steuerung be-
trieblicher Pro-
zesse (z.B. 
WWS) 

Instrumente 
strategischer 
Unternehmens-
entwicklung 

Anzahl 
Mitarbeiter 

Inhabergeführtes 
Einzelhandelsge-
schäft  
(mit z.B. Ladenlokal) 
 

gewinn-
orientiert 

relativ klein, 
bis etwa 100 
m² 

Vorwiegend Ankauf 
von Privat; teilweise 
von Händlern, Ent-
rümpelung 

a) Unspezifisch, um-
fangreich, unstabil  

b) Spezialisiert (Kinde-
rartiel, Bücher, Antik 
etc.) 

gar nicht bis sehr 
eingeschränkt 

Ausschließlich 
kaufmännische 
Erfahrung 

Inhaber- 
geführt  
(meist  
ein bis zwei Per-
sonen) 

Gebrauchtwaren- 
Kaufhaus  

gewinn-
orientiert oder 
gemeinnützig 

mehrere 
hundert m²-
Fläche 

Ware aus Spenden 
oder Ankauf bzw. 
Kommissionsware, 
abhängig ob profit 
oder non-profit 

vielseitiges Sortiment, das 
relativ stabil ist, meist ist 
die ganze Palette gemäß 
Sektordefinition vorhan-
den 

geordnete Strategie, 
meist professionell, 
nicht immer komplett 
EDV-gestützt 

Geschäftsplan, z.T. 
QMS, Marketing und 
Stadtteilpräsenz 

2 - 50 

Kommissionshandel gewinn-
orientiert 

große Flächen, 
Hallen 

Ausschließlich 
Kommissionsware 
von privat 

nach Standort unter-
schiedlich, je nach ange-
nommener Ware variabel 

professionell organi-
siert 

Geschäftsplan, 
QMS, Marketing 

3 - 5 pro Standort, 
auf Gruppen und 
Filialisten insge-
samt bezogen 
wesentlich mehr 

Franchising Unter-
nehmen und Filial-
händler 

gewinn-
orientiert 

vorwiegend 
große  
Flächen 

Spende, Ankauf, 
Entrümpelung, 
Kommissionsware 

nach Standort unter-
schiedlich 

sehr professionell 
organisiert 

Geschäftsplan mit 
Expansionsstrate-
gie; Controlling und 
QMS 

3 - 5 pro Standort 
+ ggf. geförderte 
AN 

Sammelstellen und 
Abgabelager 

gemeinnützig 
(städtisch oder 
karitativ) 

variiert sehr 
stark 

ausschließlich 
Spenden 

nach Standort (improvi-
siert) 

gar nicht bis einge-
schränkt 

Keine; äußerst ge-
ringe Effizienz 

z.T. relativ viele 
geförderte AN 

Groß- bzw. Zwi-
schenhändler  

gewinn-
orientiert 

variiert sehr 
stark 

Ankauf bzw. Samm-
lung  

hauptsächlich Textilsortie-
rer, Exporteure 

professionelle Logis-
tikplanung 

Geschäftsplan Abhängig ob profit 
oder not profit 

Abbildung 5: Übersicht über Unternehmensformen im Second-Hand-Sektor in Europa
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3.1.4 Struktur nicht profitorientierter (sozialer) Unternehmen 
Da die Definition von Profit- and Not-for-profit (sozialer) Unternehmen in den europäischen 
Ländern recht unterschiedlich ist, wird auf beide Unternehmensformen gesondert eingegan-
gen. So sind beide Unternehmensarten häufig komplett unterschiedlich strukturiert und or-
ganisiert. Während die profitorientierten Unternehmen hauptsächlich für den Geldumsatz 
arbeiten und eine Art Warendepot für Eigentümer, die Waren veräußern wollen, darstellen, 
sammeln nicht profitorientierte Unternehmen kostenfrei Materialien und investieren das  
Geld, das durch den Verkauf von Second Hand Waren erwirtschaftet wird, um Beschäfti-
gungsmöglichkeiten zu schaffen bzw. bestehende zu festigen.  

Bevor eine Charakterisierung der länderspezifischen Strukturen im Hinblick auf Not-for-
profit-Unternehmen erfolgen kann und vor dem Hintergrund, dass in den Ländern ein unter-
schiedliches Verständnis besteht, soll zunächst einmal die dem Projekt QualiProSecond-
Hand zugrunde gelegte Definition von Not-for-profit-Unternehmen erläutert werden. Als Un-
ternehmen im engeren Sinne wird jede Einheit, unabhängig von ihrer Rechtsform, die eine 
wirtschaftliche oder gemeinnützige Tätigkeit ausübt, verstanden. Als Not-for-profit-
Unternehmen bezeichnen wir jene Organisationen in frei-gemeinnütziger oder privat-
gewerblicher Trägerschaft, welche ergänzend zu Staat und Markt spezifische Zwecke der 
Bedarfsdeckung, Förderung und/oder Interessenvertretung/Beeinflussung (Sachzieldomi-
nanz) für ihre Mitglieder (Selbsthilfe) oder Dritte wahrnehmen. Sie verfolgen keine kommer-
ziellen (Rendite-)Interessen, sondern dienen gemeinnützigen, sozialen, kulturellen oder wis-
senschaftlichen Zielsetzungen ihrer Mitglieder. Dieses ist in einem Statut festgelegt und wird 
in der Regel im Rahmen eines Anerkennungsverfahrens bei Beantragung eines Gemeinnüt-
zigkeitsstatus überprüft. Im Projekt QualiProSecondHand verwenden wir die Bezeichnung 
Not-for-profit-Unternehmen für jene Unternehmen, die in dem jeweiligen europäischen Land 
als gemeinnützige Unternehmen anerkannt sind. Not-for-profit-Unternehmen umfassen somit  

• Unternehmen, die gemeinnützige, mildtätige oder kirchliche Zwecke verfolgen, d. h. 
die Tätigkeit muss darauf ausgerichtet sein, die Allgemeinheit auf materiellem, geisti-
gem oder sittlichem Gebiet selbstlos, ausschließlich und unmittelbar zu fördern.  

In Vereinen, Verbänden, Selbstverwaltungskörperschaften, gemeinnützigen Gesellschaften 
(gGmbH oder gAG), Genossenschaften oder Stiftungen können deren Leitungsorgane ge-
wählt oder - so zum Beispiel bei Stiftungen - durch bestimmte Personen oder Institutionen 
berufen werden. Die Not-for-profit-Unternehmen finanzieren ihre Leistungen über Mitglieder-
beiträge, Spenden, Zuschüsse und/oder Preise/Gebühren. Erzielte Überschüsse dürfen 
nicht als Kapitalrendite direkt an Mitglieder/Träger ausgeschüttet werden. Außerdem sind 
gewisse Rückvergütungen im Verhältnis zur Leistungsbeanspruchung möglich4.  

Besonders in dem Bereich soziale Arbeit/Unterstützung für Benachteiligte gibt es eine Fülle 
von Organisationen, die aus verschiedenen Motiven unterschiedliche karitative Zwecke ver-
folgen. Die Not-for-profit-Unternehmen im Second-Hand-Sektor sind häufig 

• Betriebe und Beschäftigungsträger für soziale Integration, die Arbeit, Beschäftigung 
und Qualifikation für Behinderte, Benachteiligte und andere Zielgruppen der Arbeits-
marktpolitik schaffen. Es handelt sich zum einen um Beschäftigungsträger, die Quali-
fizierung und befristete Beschäftigung anbieten, zum anderen um Integrationsunter-
nehmen, die vom Gesetzgeber bereits dem allgemeinen Arbeitsmarkt zugeordnet 
werden.  

Auch wenn eine einheitliche Einordnung auf europäischer Ebene aufgrund der länderspezifi-
schen Eigenheiten schwierig ist, war es notwendig, sich im Projekt auf eine gemeinsame 
Definition als Arbeitsgrundlage zu einigen. Dies erfolgte auch vor dem Hintergrund, einer-
seits Vergleiche ziehen und anderseits einheitliche Arbeitsprozesse (im Rahmen der weiter-
führenden Untersuchungen) identifizieren zu können. Um einen Überblick über mögliche 
nationale Besonderheiten hinsichtlich der Struktur von Not-for-profit-Unternehmen, die im 

                                                 
4 vgl. http://de.wikipedia.org/wiki/Non-Profit-Organisation (06.12.2007) 
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Second-Hand-Sektor operieren, zu geben, sollen diese im Folgenden exemplarisch darge-
stellt werden.  

Es hat sich gezeigt, dass das finnische Modell hinsichtlich der Not-for-profit-Unternehmen 
eine Besonderheit darstellt, da es sich in der Form von anderen europäischen Ländern un-
terscheidet, dass die sozialen Unternehmen wie normale Unternehmen wirtschaften. Es ist 
außerdem insofern interessant, als dass dort Anfang Mai 2007 ein modifiziertes Gesetz für 
Sozialunternehmen in Kraft getreten ist (Työministeriö, 2007). So agieren finnische Sozialun-
ternehmen wie andere profitorientierte Unternehmen und zahlen normale Löhne an ihre Be-
schäftigten. Der einzige Unterschied besteht darin, dass 30% der beschäftigten Benachteilig-
te oder Langzeitarbeitslose sein müssen. Außerdem haben Sozialunternehmen die Möglich-
keit von der Regierung Lohnkostenzuschüsse oder Zuschüsse für die Regelung der Arbeits-
bedingungen zu erhalten, um entsprechend Benachteiligte oder Langzeitarbeitslose einzu-
stellen (Sosiaalinen yritys, 2007). Somit entsprechen in Finnland die „Sozialunternehmen“ 
nicht der klassischen Definition von Not-for-profit-Unternehmen. Dennoch werden diese im 
Projekt QualiProSecondHand und im vorliegenden Bericht generell bei der Betrachtung der 
Not-for-profit-Unternehmen berücksichtigt, da sie insgesamt viele Parallelen (z.B. in der Be-
schäftigungsstruktur, Organisation, betriebliche Strukturen) zu Not-for-profit-Unternehmen 
als solche aufweisen.   

Soweit es im Allgemeinen Second Hand Aktivitäten betrifft, kann man feststellen, dass histo-
risch gesehen das Sammeln von gebrauchten Waren von Not-for-profit-Unternehmen orga-
nisiert wurde. In vielen europäischen Ländern haben diese Unternehmen diesbezüglich Pio-
nierarbeit geleistet. Zu ihren wichtigsten Aktivitäten zählen das Sammeln, Recyceln und 
Wiederverwenden von „Abfall“. Aufgrund einer niedrigen Kapitalrendite und der Arbeitskräf-
testrukturen, die für Second Hand Aktivitäten erforderlich sind, wurde der Second-Hand-
Sektor in vielen europäischen Ländern von Not-for-profit-Unternehmen dominiert. Vor allem 
von denen, deren Hauptziel die Integration von Benachteiligtengruppen ist. Insgesamt sind 
die Not-for-profit-Unternehmen stärker auf das Humankapital und Umweltaspekte ausgerich-
tet. Sie stehen nicht stellvertretend für den Aspekt „Geld“. Not-for-profit-Unternehmen nutzen 
den Second-Hand-Sektor vor allem als Geschäftsfeld, da hier kostengünstig Waren be-
schafft und gleichzeitig Arbeitsplätze geschaffen werden können.  

Im Hinblick auf die Sektoranalyse hat sich gezeigt, dass es mit Ausnahme von Bulgarien in 
allen am Projekt beteiligten europäischen Ländern eingetragene Not-for-profit-Unternehmen 
gibt. Als Ursache dafür, dass es in Bulgarien keine registrierten Not-for-profit-Unternehmen 
gibt, führt der bulgarische Projektpartner in seinem nationalen Sektoranalysebericht fehlende 
staatliche Finanzmittel zur Förderung von Aktivitäten von Not-for-profit-Unternehmen an. Als 
einzige Not-for-profit-Organisation in Bulgarien, die sich mit Second-Hand-Waren befasst, 
kann das bulgarische Rote Kreuz genannt werden. Dieses spielt aber nur eine untergeord-
nete Rolle bei der Betrachtung des Second-Hand-Sektors im Rahmen dieser Analyse. Eben-
falls eine untergeordnete Rolle spielen die Sozial- oder Not-for-profit-Unternehmen in Slo-
wenien. Es gibt zwar einige wenige Charity Organisationen (z.B. das Slowenische Rote 
Kreuz, Caritas, UNICEF), die im Second-Hand-Sektor operieren, die Art von Not-for-profit-
Unternehmen, wie sie in West- und Nordeuropa existieren und wie sie im Rahmen dieser 
Analyse definiert wurden, gibt es dort allerdings nicht. Der Sektor steckt diesbezüglich noch 
in den Kinderschuhen.  

Weiterhin haben die nationalen Sektoranalysen ergeben, dass in Finnland und in Großbri-
tannien die Not-for-profit-Unternehmen stärker vertreten sind als die Profit-Unternehmen. In 
Österreich, Belgien und Deutschland wiederum verhält es umgekehrt. Im Verhältnis zu der 
Gesamtzahl an Unternehmen sind die Not-for-profit-Unternehmen weniger vertreten als die 
Profit-Unternehmen. Allerdings sind die Beschäftigtenzahlen in den Not-for-profit-
Unternehmen aufgrund staatlicher (direkter oder indirekter) Förderung häufig wesentlich 
größer als in den Profit-Unternehmen.  

Beim Vergleich der nationalen Sektoranalysen der Partnerländer wird weiterhin deutlich, 
dass Großbritannien eine Sonderstellung einnimmt, was die Bedeutung sowie die Anzahl 
und Organisation der Not-for-profit-Unternehmen im Second-Hand-Sektor betrifft. So ma-
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chen Charity-Shops von Wohltätigkeitsorganisationen in Großbritannien einen signifikanten 
Teil des Sektors aus. Das Charity-Shop-Prinzip basiert auf der Wiederverwendung von Wa-
ren. Es wird geschätzt, dass jährlich mehr als 250.000 Tonnen Textilien (Bekleidung und 
andere Textilwaren) durch die Charity Shops laufen, die entweder recycelt oder wiederver-
wendet werden. Neuen Entwicklungen zufolge handeln einige Geschäfte dieser Wohltätig-
keitsorganisationen mit speziellen Waren wie CDs, Videos, Spielsachen, Möbeln, Schnick-
schnack, Brautbekleidung und elektrischen Geräten. Einen Überblick über die Größe und 
Strukturen dieser Unternehmen, die im Vergleich zu den anderen Partnerländern eine große 
Anzahl an ehrenamtlichen Mitarbeitern beschäftigen, werden im Folgenden beispielhaft an 
den vier bedeutendsten Unternehmen dargestellt:  

Oxfam 
Das Wohlfahrtsunternehmen Oxfam ist einer der größten Second-Hand-Händler in Großbri-
tannien. Es verfügt über 750 Geschäfte, verstreut in ganz Großbritannien, mit rund 20.000 
ehrenamtlichen Mitarbeitern, die Second-Hand-Waren verkaufen. Enthalten in dieser Zahl 
sind auch 100 Fachgeschäfte, die speziell Bücher, Musik, Brautbekleidung und Möbel ver-
kaufen. Außerdem hat das Unternehmen eine eigene Website. Das Unternehmen ist euro-
paweit mit rund 11 Mio. verkauften Büchern im Jahr der größte Einzelhandel in Bezug auf 
gebrauchte Bücher.  
    
Remploy 
Remploy ist der führende Anbieter von Arbeitsplätzen für benachteiligte Personen. Das Un-
ternehmen unterstützt Benachteiligte bei der Sicherung einer Beschäftigung und beschäftigt 
auch  selbst Benachteiligte in einer Vielzahl an Arbeitsstellen. Es handelt sich um eine nicht-
öffentliche Stelle, die jährlich 111 Mio. Pfund Zuschüsse von der Regierung erhält. Weiterhin 
deckt es unterschiedliche Geschäftsfelder ab: Recycling, Möbel, Gesundheitswesen, Haus-
halts- und Toilettenartikel und Dienstleistungen. Der Recycling-Bereich ist der einzige, der 
den Second-Hand-Sektor tangiert. In diesem Bereich werden gebrauchte Haushaltsgeräte 
für die Wiederverwendung aufbereitet und nicht mehr verwendbare Geräte zerlegt, um die 
Materialien rückzugewinnen. Dieses wird als „One-Stop-Shop“ für Recycling und Aufberei-
tung von elektronischen und elektrischen Waren bezeichnet und orientiert sich an der euro-
päischen WEEE-Richtlinie (Waste Electrical and Electronic Equipment).   
 
Local Cancer Charity 
Diese Organisation ist den anderen sehr ähnlich und vereint mehrere kleine regionale Wohl-
tätigkeitsorganisationen, die 15 Kilometer voneinander entfernt sind. Es handelt sich um eh-
renamtliche Organisationen, die sich auf Bürgschaften beschränken. Sie haben jeweils we-
niger als 10 Beschäftigte, wobei die Belegschaft durch unbezahlte Ehrenamtliche ergänzt 
wird. Das wichtigste Ziel der Organisationen ist die Betreuung von Menschen, bei denen 
Krebs diagnostiziert wurde. Die hauptsächlich verkauften Waren sind neben Bekleidung, 
Büchern, Musikartikeln und DVDs auch Schnickschnack und Spielzeug. Elektrische Geräte 
werden dort nicht verkauft. Alle unverkäuflichen Waren werden gegen einen kleinen Betrag 
recycelt. Weiterhin sei erwähnt, dass die Organisationen in den letzten paar Jahren beim 
Verkauf von Second Hand Waren ein signifikantes Wachstum zu verzeichnen haben. 
   
Hay-on-Wye Bookstores / Blaenavon Booktown 
Hay-on-Wye ist eine kleine Stadt in ländlicher Umgebung an der Grenze von Wales zu Eng-
land, die bekannt ist für eine große Anhäufung von Second-Hand-Buchhandlungen. Insge-
samt sind dort 39 unabhängige Buchhandlungen angesiedelt, die sowohl allgemeine, als 
auch Fachbücher verkaufen. Die Stadt ist vor allem auch berühmt für ihr jährliches Buchfes-
tival. Mit Ausnahme der Buchhandlungen, die Teil einer Geschäftskette sind, sind in den 
Geschäften, die dem Einzelhandel angehören, generell weniger als 10 Beschäftigte (oftmals 
sogar weniger als fünf Beschäftigte) tätig. Nur eine Minderheit dieser Unternehmen ist Ver-
bänden oder Berufsverbänden angeschlossen. 

Die Aufstellung der Not-for-profit-Unternehmen in Großbritannien ist auf eine landesspezifi-
sche Entwicklung zurück zu führen und traditionell verankert. Daher können die für Großbri-
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tannien typischen Strukturen und Ziele von Not-for-profit-Unternehmen nur bedingt für ganz 
Europa gelten.  

Betrachtet man die Ergebnisse der Sektoranalyse insgesamt, zeigt sich, dass sobald in den 
einzelnen Ländern eine ausgeprägte Struktur von Not-for-profit-Unternehmen vorhanden ist, 
diese oftmals professioneller organisiert und vernetzt sind, als es bei den profitorientierten 
Unternehmen der Fall ist. Ein Paradebeispiel für Vernetzung und Organisation von Not-for-
profit-Unternehmen findet man z.B. in Belgien:  

Die Sozial- bzw. Not-for-profit-Unternehmen in Belgien sind in zwei großen Netzwerken zu-
sammengefasst. Exemplarisch soll an dieser Stelle eines der beiden vorgestellt werden: Das 
wichtigste Netzwerk, KVK, ist ein Wiederverwendungsnetzwerk in der Region Flandern, dass 
einerseits ausrangierte Waren sammelt, sortiert und weiterverkauft und andererseits Ar-
beitsgelegenheiten für Menschen in Not schafft. Das Netzwerk vereint 33 Wiederverwend-
dungszentren, die einen eigenen rechtlichen Status haben. Diese umfassen 100 Geschäfte 
plus 8 Wiederverwendungszentren für elektronische und elektrische Geräte (Mit dem 
Schwerpunkt Aufbereitung), die sich über die gesamte Region Flandern erstrecken. Das Ziel 
des Netzwerkes besteht darin, einen proaktiven Beitrag zur Realisierung der sektoralen Ziele 
zu leisten. Hierzu zählt neben der Wiederverwendung von Waren zur Verlängerung ihrer 
Lebenszeit sowie der Reduzierung der Abfallbelastung in der Umwelt, auch die Bereitstel-
lung von Arbeitsplätzen für Geringqualifizierte und Langzeitarbeitslose. Sämtliche Waren 
erhält das Netzwerk kostenlos, wobei diese von den KVK-Mitgliedern, basierend auf Telefo-
naten, gesammelt werden. Die Geschäfte handeln mit jeglicher Art an Waren, einschließlich 
Textilien. Wie bedeutend und riesig das KVK Netzwerk ist, verdeutlicht der in Abbildung 6 
dargestellte Geschäftsumsatz. So belief sich in 2005 der Umsatz der Geschäfte auf 19,9 
Mio. Euro. Etwa 2,6 Mio. Kunden besuchten 2005 die KVK Geschäfte, um hauptsächlich 
Möbel, Haushaltswerkzeuge, Bücher, CDs und Spielzeug sowie elektronische und elektri-
sche Haushaltsgeräte usw. zu kaufen. 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Abb.  6: Umsatz von KVK Geschäften in Belgien 

 

Im Vergleich zu den Not-for-profit-Unternehmen sowie deren Strukturen in Großbritannien 
und Belgien gibt es in diesem Bereich in Österreich ca. 85 Second Hand Shops, die durch 
den Handel mit Altwaren Eigenerwirtschaftungsquoten finanzieren und dadurch befristet Ar-
beitsplätze in den Bereichen Transport, Sortierung, Aufbereitung und Reparatur sowie Ver-
kauf schaffen. Neben diesen Not-for-profit-Unternehmen operiert in Österreich außerdem die 
öffentliche Verwaltung in diesem Bereich. Im Zuge der Sektoranalyse konnte diesbezüglich 
aber nur ein Beispiel in Wien eruiert werden und zwar der „48er Basar“. Die Magistratsabtei-
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lung 48 der Stadt Wien, die für die kommunale Abfallwirtschaft, Straßenreinigung und den 
Fuhrpark zuständig ist, betreibt seit 1989 mit gut erhaltenen Waren, die von der Bevölkerung 
auf den 19 Wiener Mistplätzen (Recyclinghöfe bzw. Altstoffsammelzentren) abgegeben wer-
den, einen Flohmarkt in Wien. Neben dieser landespezifischen Besonderheit konnten bezüg-
lich der Not-for-profit-Unternehmen außerdem Kooperationen von sozialwirtschaftlichen Be-
trieben mit der öffentlichen Verwaltung identifiziert werden.  

Weiterhin hat die Sektoranalyse hervor gebracht, dass basierend auf dem oben dargestell-
ten finnischen Verständnis von Not-for-profit-Unternehmen, in Finnland eine Unterscheidung 
zwischen Sozial- und Not-for-profit-Unternehmen vorgenommen werden kann. So gibt es 
dort ein paar große Not-for-profit-Organisationen wie UFF, eine Kaufhauskette des Roten 
Kreuzes, Flohmärkte der Heilsarmee und Recycling-Zentren. Diese machen einen großen 
Umsatz und sind wichtige Arbeitgeber, was darauf zurückzuführen ist, dass einige der Not-
for-profit-Unternehmen im finnischen Second-Hand-Sektor Benachteiligte und Langzeitar-
beitslose beschäftigen. Die Sozialunternehmen hingegen decken nur einen kleinen Teil des 
Second-Hand-Sektors ab. So operieren etwa 10 Sozialunternehmen im Second-Hand-
Sektor Finnlands. Einige von diesen sind auf das Geschäft mit elektronischen und elektri-
schen Altgeräten spezialisiert und andere wiederum verkaufen auch Textilien, Spielsachen, 
Bücher und Tonträger (Sosiaalisten yritysten rekisteri, 2007). Diese Sozialunternehmen sind 
in der Regel sehr klein, vor allem die, die in den letzten Jahren registriert wurden. 

Betrachtet man abschließend den Second-Hand-Sektor in Deutschland, so kann auch hier 
festgestellt werden, dass es im sozialwirtschaftlichen Bereich sowohl profitorientierte, als 
auch nicht profitorientierte Unternehmen gibt. Die Ausrichtung hängt jeweils von den Zielen 
und den Aufgaben ab, denen sich entsprechende Unternehmen bzw. deren Träger, die hin-
ter diesen stehen, verschrieben haben. Zum größten Teil allerdings handelt es sich in 
Deutschland bei den Not-for-profit-Unternehmen, die im Second-Hand-Sektor tätig sind, um 
Unternehmen, die neben dem Handel mit Second-Hand-Waren andere soziale Aufgaben 
übernehmen. Wie auch in den anderen Ländern ist hier die Aufgabe der Reintegration von 
am Arbeitsmarkt Benachteiligten und Langzeitarbeitslosen zu nennen. Neben einzelnen Un-
ternehmen agieren auf dem Second Hand Markt in Deutschland außerdem, ähnlich wie in 
allen anderen Ländern auch, große Organisationen wie z.B. das Rote Kreuz, die Caritas 
usw. 

3.1.5 Struktur profitorientierter Unternehmen 
Unter Profit-Unternehmen versteht das Projekt QualiProSecondHand Unternehmen, die in 
einer freien Wirtschaft (Marktwirtschaft) agieren und deren Ziele - in Abgrenzung zu den ge-
meinnützigen Unternehmen - das Erwirtschaften von Gewinn und die Gewinnmaximierung 
sind.  

Insgesamt betrachtet dominieren in den meisten der am Projekt beteiligten europäischen 
Länder die Profit-Unternehmen gemessen an der Gesamtzahl an Unternehmen im Second-
Hand-Sektor: In Österreich, Bulgarien, Deutschland, Slowenien und Belgien. Die Beschäftig-
tenzahlen liegen jedoch unter denen der Not-for-profit-Unternehmen (s. a. Kapitel 3.1.4). Da 
sich die Zielsetzung der Profit-Unternehmen, Gewinn zu erwirtschaften, von der der Not-for-
profit-Unternehmen abhebt, bedingt dieses entsprechend auch eine andere Struktur und 
Organisation der Unternehmen. Auf europäischer Ebene gibt es viele Inhaber geführte Ein-
zelunternehmen, für die eine geringe Größe (nur wenige Beschäftigte) sowie ein geringerer 
Grad an Professionalisierung und Vernetzung im Vergleich zu den Not-for-profit-
Unternehmen als charakteristisch gelten kann (mit Ausnahme von Belgien). Neben den zahl-
reichen kleineren Geschäften gibt es z.B. in Deutschland auch einige wenige größere Se-
cond Hand Warenhäuser, die profitorientiert operieren. Diese haben zumeist bis zu zehn 
Beschäftigte und handeln mit der gesamten Produktpalette, die der Second-Hand-Markt auf-
zuwarten hat.  

In Finnland wiederum zeichnen sich z.B. typische finnische Second-Hand-Geschäfte da-
durch aus, dass es generell kleine privat geführte Unternehmen sind, die Bücher oder 
CDs/LPs oder Textilien oder andere Waren wie elektronische Geräte verkaufen. Im Rahmen 
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der finnischen Sektoranalyse haben viele Befragte angemerkt, dass die meisten der Profit-
Unternehmen im Second-Hand-Sektor klein bzw. einige mittelgroß sind. Ein weiterer Unter-
schied zu den anderen Ländern ist, dass diese Unternehmen keinen sehr signifikanten Anteil 
an der finnischen Wirtschaft haben. Ähnlich wie in Finnland verhält es sich auch in Großbri-
tannien. Auch hier sind die Profit-Unternehmen sehr klein und beschäftigen nur wenige Per-
sonen. Dass der Second-Hand-Sektor im privatwirtschaftlichen Bereich in Großbritannien 
nicht so sehr stark ausgeprägt ist, hängt damit zusammen, dass es dort zahlreiche große 
Organisationen (siehe Kapitel 3.1.4) gibt, die mit zahlreichen Geschäften den Markt dominie-
ren.  

Und auch in den anderen Partnerländern des Projektes ist die Tendenz hin zu kleinen bzw. 
einigen mittelgroßen Unternehmen zu beobachten. Allerdings ist diese Tendenz in den pro-
jektbeteiligten Ländern unterschiedlich stark ausgeprägt und variiert zudem in Abhängigkeit 
von der nationalen (Gesamt-) Aufstellung des Sektors. Zudem konnten in anderen Ländern 
auch im Bereich der Profit-Unternehmen des Second-Hand-Sektors hoch professionalisierte 
Unternehmensverbünde oder Organisationen identifiziert werden. Diese Unternehmen, ob-
wohl in der Minderzahl vertreten, machen vor allem bezüglich der Umsatzzahlen einen signi-
fikanten Teil des Sektors aus. Besonders ausgeprägte professionalisierte Strukturen bezüg-
lich größerer Profit-Unternehmen und der Vernetzung von Unternehmen finden sich in Bel-
gien.  

So hat in Belgien das traditionelle Geschäft im Second Hand Markt weniger mit der Wieder-
verwendung als mit der profitablen Dynamik zu tun. Neben verschiedenen kleinen Geschäf-
ten, die hier und da über das Land verteilt sind, sind entsprechende traditionelle Unterneh-
men in einigen wenigen großen Franchising Unternehmen gebündelt. Der auf Gewinn aus-
gerichtete Second-Hand-Sektor ist in Netzwerken organisiert. Diesbezüglich sind zu nennen 
Eco-shop (mit 16 Geschäften), Troc-international (mit 27 Geschäften), Troc (mit 22 Geschäf-
ten), Cash Converter (mit 15 Geschäften) und Deporama (mit 2 Geschäften). Um die Struk-
turen dieser Art von Unternehmen zu verdeutlichen, sollen im Folgenden exemplarisch drei 
von ihnen näher dargestellt werde.   

Eco-Shop 

Das ECO-Shop-Netzwerk umfasst einige Städte in Flandern. Es besteht aus 16 Second 
Hand Geschäften, die sich aus einem Franchising-System heraus entwickelt haben. Die Ge-
schäfte sind sowohl Verkäufer und Käufer eines breiten Spektrums verschiedener Second 
Hand Waren (ausgenommen Textilien). Sämtliche Verkäufer müssen Mitglied des Netzwer-
kes sein. Für Käufer wiederum gilt diese Bedingung nicht. Weiterhin gibt es insgesamt in 
dem Netzwerk eine starke Markenidentifikation. Außerdem sind sämtliche Geschäfte relativ 
groß. 
 
Troc International  
Troc International wurde 1996 in Belgien gegründet. Das Unternehmen basiert wie Eco-
shops auf den Franchising-Prinzip und weist entsprechend die gleichen Eigenschaften auf. 
Auch hier sind die 27 Geschäfte, die jährlich einen Umsatz von ca. 24 Mio. Euro erwirtschaf-
ten,  recht groß. Das ist vor allem darauf zurück zu führen, dass sie sehr viel Möbel, die 80% 
des Gesamtverkaufes ausmachen, verkaufen. Weiterhin wird im Allgemeinen keine Beklei-
dung verkauft und jedes Geschäft beschäftigt im Durchschnitt fünf bis sechs Beschäftigte.  
   
Cash Converter 
Cash Converter ist dagegen ein Unternehmen, zu dem Leute kommen, wenn sie schnell 
Geld mit Dingen machen möchten, von denen sie sich trennen wollen. Die Geschäfte kaufen 
die Waren zu einem bestimmten Preis an und verkaufen sie dann wieder für einen neu fest-
gesetzten Preis. Dabei sind sie hauptsächlich spezialisiert auf Elektronikartikel, Instrumente 
und Werkzeuge für Endverbraucher sowie Sportausrüstungen. Mit Möbeln und Bekleidung 
wird generell nicht gehandelt. Die Größe der insgesamt 15 Geschäfte ist im Vergleich zu 
denen von Troc International relativ klein. Das Netzwerk ist noch relativ neu, wächst jedoch 
sehr schnell. Das Netzwerk verzeichnete in 2004 ca. 1,7 Mio. Kunden, verkaufte rund 
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700.000 Artikel und machte einen Umsatz von 13,5 Mio. Euro  - und die Zahlen wachsen 
stetig. Weiterhin sind in dem Gesamtnetzwerk, das in der Region Brüssel und Wallonia an-
sässig ist, rund 90 Mitarbeiter beschäftigt.  

Im Gegensatz zu den gut organisierten Netzwerken in Belgien gibt es in Ländern wie Bulga-
rien und Slowenien entsprechende Strukturen gar nicht. So findet man im bulgarischen Se-
cond-Hand-Sektor im privatwirtschaftlichen Bereich am häufigsten die Organisationsform 
von kleinen Familienunternehmen vor. Nur sehr wenige davon sind als Geschäftseinheiten 
registriert – die Zahl beschränkt sich auf ca. 13%. Weiterhin beschäftigen die Familienunter-
nehmen nur ein Minimum an Personen und benötigen auch nur wenig Personal zur Umset-
zung ihrer Geschäftsaktivitäten. Häufig sind die dort Beschäftigten Familienangehörige. Das 
ist auch der Grund dafür, dass die Anzahl an Beschäftigten im Second-Hand-Sektor sehr 
gering ist. So umfasst die Anzahl der Beschäftigten in 87% der Unternehmen ca. drei bis fünf 
Mitarbeiter.  
Betrachtet man nun Slowenien, so kann festgestellt werden, dass der Second-Hand-Sektor 
hier am wenigsten entwickelt ist. So gibt es viele registrierte Second Hand Geschäfte, wenn 
man Antiquitäten und Automobile einschließt. Insgesamt sind allerdings mehr Second-Hand-
Geschäfte offiziell registriert, als tatsächlich in dem Sektor operieren. Zum Zeitpunkt der Un-
tersuchung konnten nur einige wenige Geschäfte identifiziert werden. In der Hauptstadt Ljub-
ljana gibt es insgesamt drei Geschäfte, die mit Second Hand Bekleidung handeln. Zwei von 
diesen handeln außerdem auch mit jeglicher anderen Ware, je nachdem, was sie von den 
Lieferanten angeboten bekommen. Bei dem dritten Geschäft handelt es sich um ein Second-
Hand-Geschäft, das außerdem mit Kinderspielzeug und –ausstattungen handelt.  

Zusammengefasst lässt sich festhalten, dass sich mit zunehmender Größe der Unterneh-
men – unabhängig von ihrer profit- oder nicht profitorientierten Ausrichtung – eine Tendenz 
zu höherer Professionalisierung und Vernetzung abzeichnet. Die europäischen Unterschiede 
manifestieren sich besonders in den Unterschieden zwischen west- und osteuropäischen 
Ländern. Während es in Westeuropa unterschiedliche Betriebsgrößen und –strukturen gibt 
und vor allem auch wie in Belgien große Unternehmen, sind in Bulgarien und Slowenien 
kaum große Unternehmen oder Unternehmensverbünde/Netzwerke zu finden. Die Struktur 
des Sektors bzw. der Unternehmen in Osteuropa bedingt, dass der Professionalisierungs-
grad geringer ist als z. B. in Belgien, wo zahlreiche Second-Hand-Unternehmen in großen 
Netzwerken organisiert sind. Auch wenn die Unterschiede zwischen Ost- und Westeuropa 
offensichtlich sind, muss darauf hingewiesen werden, dass es sich einerseits immer um 
Tendenzen handelt und es anderseits auch innerhalb der west- und osteuropäischen Länder 
Unterschiede bei den betrieblichen Strukturen von Profit-Unternehmen gibt zeigen.  

3.1.6 Internationale, nationale und regionale Second Hand Märkte  
Der Second Hand Markt in Europa ist meist lokal und regional, bereichsweise (nur bei eini-
gen größeren Unternehmen oder Organisationen) aber auch national und international aus-
gerichtet. Die lokalen und regionalen Märkte bilden den überwiegenden Anteil und umfassen 
die beschriebenen kleinen und mittelgroßen Geschäfte mit ihrem vielfältigen Angebot an 
Gebrauchsgütern, Recycling-Center sowie regionale Projekte. Besonders im Bereich Möbel 
und Computer-Hardware sind Märkte, was die Vertriebsorganisation angeht, zum Teil über-
regional und national erschlossen.  

Daneben gibt es Bereiche, in denen im europäischen Rahmen ein Waren- und Ersatzteilaus-
tausch stattfindet (z.B. Ersatzteilnetzwerke für Elektro- und Elektronikgeräte, Kleidung). Im 
Bereich der Elektroaltgeräte besteht besonders in mittel- und osteuropäischen Ländern eine 
große Nachfrage. So werden z.B. in Bulgarien rund 97% der Waren, die auf dem Second-
Hand-Markt gehandelt werden, importiert. Allerdings scheint dieser Markt zurzeit (noch) nicht 
gut strukturiert zu sein.  

Neben den unterschiedlichen regional und national agierenden Unternehmen gibt es in den 
meisten europäischen Ländern einige große Organisationen (z. B. Volkshilfe, Caritas, Hu-
mana, die länderspezifischen Rot Kreuz Organisationen, Sims, UNICEF), die auch internati-
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onal tätig sind. Einen besonderen und zum Teil umstrittenen Platz im Second-Hand-Sektor 
nehmen die Sammlung von Textilien sowie der Export dieser durch private und gemeinnüt-
zige Institutionen oder Großhändler in afrikanische und asiatische Länder ein. Dieser Markt 
scheint relativ gut organisiert zu sein. So werden dort zentral organisierte Spendenaktionen, 
die jeweils in einem ganzen Land statt finden, durchgeführt.    

 

3.2 Rechtsformen und Unternehmensorganisation  

3.2.1 Rechtsformen 
Da die Rechtsformen länderspezifischen Regelungen unterliegen, sollen an dieser Stelle 
stellvertretend nur einige Rechtsformen genannt werden, die ihrem Charakter nach typisch 
für europäische Second-Hand-Unternehmen sind5. Das Gros der in Europa geführten Se-
cond-Hand-Unternehmen sind inhabergeführte Einrichtungen oder sie firmieren als Gesell-
schaft bürgerlichen Rechts (GbR) bzw. sind als Gesellschaft mit beschränkter Haftung 
(GmbH) eingetragen. Die Erläuterungen unterschiedlicher Rechtsformen erfolgt am Beispiel 
Deutschlands, so dass darauf verwiesen sei, dass die rechtlichen Grundlagen und Rahmen-
bedingungen in den einzelnen Ländern im Detail voneinander abweichen können. 

Die Merkmale von Einzelunternehmern sind folgende6:  

 es handelt sich um natürliche Personen (im Gegensatz zu einer Gesellschaft)  
 sie sind für die Aufbringung des Kapitals alleine zuständig  
 sie tragen das volle Risiko für etwaige Verluste  
 sie haften persönlich mit ihrem Privatvermögen 

Daneben gibt es die Gesellschaft mit beschränkter Haftung (GmbH) die den Vorteil hat, dass 
für die Verbindlichkeiten der Gesellschaft grundsätzlich nur diese selbst haftet. Die Gesell-
schafter müssen nur die übernommenen Stammeinlagen an die Gesellschaft leisten und  
haften, anders als Einzelunternehmer, nicht mit ihrem Privatvermögen. 

Die Kommandit Gesellschaft (KG) ist eine weitere Rechtsform für privatwirtschaftliche Unter-
nehmen. Es handelt sich hierbei um eine Personenhandelsgesellschaft, in der zwei Arten 
von Gesellschaftern/Teilhabern vertreten sind. Zum einen der sogenannte Komplementär, 
der mit seinem ganzen Privatvermögen haftet und zum anderen der sogenannte Kommandi-
tist, der lediglich nur für einen bei Firmenbeitritt festgelegten Geldbetrag haftet.   

Betriebe, die sich aus sozialen Projekten wie z. B. Sammelstellen bzw. Ausgabestellen ent-
wickelt haben, können im Rahmen von eingetragenen Vereinen bzw. gemeinnützigen 
GmbHs  auftreten. Zur Gründung eines gemeinnützigen Vereins müssen sich (z.B. in 
Deutschland) mindestens sieben natürliche oder juristische Personen zu einer auf Dauer 
angelegten Organisation zusammenschließen, die einen gemeinsamen Namen trägt und ein 
gemeinsames Ziel verfolgt. Der Verein darf nicht auf Gewinn ausgerichtet sein. Weiterhin sei 
darauf verwiesen, dass sich der Zusatz „gemeinnützig“ auf die Ausrichtung des Vereins be-
zieht. Ideelle Vereine wiederum dürfen wirtschaftlich tätig sein (Nebenzweckprivileg) und 
Gewinne erzielen, wenn diese wieder zur Erreichung seiner ideellen Zwecke dem Idealver-
ein zuführt werden und der wirtschaftliche Aspekt nachrangig bleibt. Die Haftung aus einer 
erwerbswirtschaftlichen Tätigkeit eines Vereines gegenüber seinen Gläubigern trifft grund-
sätzlich nur das Vereinsvermögen, nicht die Vereinsorgane mit ihrem Privatvermögen. Durch 
die erwerbswirtschaftliche Tätigkeit unterliegt der Verein aber auch dem Gewerberecht7. 

Des Weiteren gibt es die gemeinnützige GmbH (gGmbH). Sie unterliegt damit grundsätzlich 
den Vorschriften des Gesetzes betreffend den Gesellschaften mit beschränkter Haftung. Die 
Verwendung des kleinen Buchstabens „g“ vor der Bezeichnung „GmbH“ ist eine firmenrecht-

                                                 
5 Die in den projektbeteiligten Ländern verwendeten Bezeichnungen für die Rechtsformen sind teil-
weise unterschiedlich. 
6 http://www.help.gv.at 
7 http://wko.at/wknoe/rp/vereinalsunternehmer.pdf 
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liche Besonderheit, mit der (im Gegensatz zur üblichen unternehmerischen Betätigung der 
GmbH) auf eine gemeinnützige Betätigung der GmbH hingewiesen werden soll. Eine beson-
dere Gesellschaftsform ist damit nicht verbunden. Die Gewinne der gGmbH sind weitgehend 
gebunden. Sie dürfen nur unter eng begrenzten Umständen an die Gesellschafter ausge-
schüttet werden. Entsprechen Satzung und tatsächliche Geschäftsführung den Anforderun-
gen des Gemeinnützigkeitsrechts, wird die gGmbH in einigen Ländern von bestimmten 
Steuern ganz oder zum Teil befreit.8 

Die aufgeführten Rechtsformen beschreiben grundsätzliche Rechtsformen von Second-
Hand-Unternehmen in Europa, die Titulierung variiert in den einzelnen Ländern. Zu den 
meisten Ländern liegen keine detaillierten, quantitativen Informationen zu der Aufteilung der 
vorhandenen Unternehmen nach Rechtsform vor. Im Folgenden werden die Zahlen für Ös-
terreich dargestellt, die einen Eindruck von einer beispielhaften Verteilung geben.  
 

Österreich 

Rechtsformen Anzahl 

Einzelunternehmen 508 

GmbH 20 (davon 29 % 1 Gesellschafter, 
64 % 2-4, 6 % 5-10 und 1% mehr 
als 10 Gesellschafter) 

KG 14 

Gemeinnütziger Verein 59 

gGmbH 10 

Abb. 7: Quantitative Daten zu den Rechtsformen von Second-Hand-Unternehmen in Österreich 

3.2.2 Innerbetriebliche Unternehmensorganisation 
Die verschiedenen Unternehmensformen bedingen eine unterschiedliche innerbetriebliche 
Unternehmensorganisation und einen unterschiedlichen Einsatz von betrieblichen Steue-
rungselementen. Während einerseits in Inhaber geführten Einzelunternehmen aufgrund der 
geringen Beschäftigtenzahlen nur geringe innerbetriebliche Organisationsstrukturen zu fin-
den sind, gibt es anderseits hinsichtlich des profitorientierten Bereichs gut strukturierte Un-
ternehmen und Organisationen bzw. Netzwerke wie z.B. die großen Franchising Unterneh-
men in Belgien (z.B. Troc International, siehe auch Kapitel 3.1.2). Feste Strukturen und gute 
innerbetriebliche Organisationen findet man aber auch im Not-for-profit Bereich wie z.B.   
dem Roten Kreuz, dass in allen Partnerländern im Second-Hand-Sektor tätig ist sowie auch 
in länderspezifische Organisationen, wie z.B. in Finnland UFF and Salvation Army. Diese 
haben zumeist ein großes Management und entsprechend ausgeprägte Organisationsfor-
men. Das Einzelunternehmen hingegen verfügt über kein Management und setzt einen Ge-
schäftsplan oder ein Warenwirtschaftssystem meist gar nicht oder nur eingeschränkt ein. 
Ähnlich verhält es sich mit Sammelstellen und Abgabelagern. Das Gebrauchtwarenkaufhaus 
und der Kommissionshandel hingegen zeichnen sich neben dem Einsatz der genannten In-
strumente zusätzlich durch Marketingaktivitäten und Qualitätsmanagementsysteme aus. Hier 
ist eine Professionalisierung zu beobachten, die bei Franchising Unternehmen noch einen 
höheren Grad erfährt. Diese betreffend kommen zusätzlich z. B. Expansionspläne und Cont-
rollinginstrumente zum Einsatz. Groß- und Zwischenhändler wiederum zeichnen sich durch 
eine professionelle Logistik- und Geschäftsplanung aus. Die Mehrheit der Second-Hand-
Unternehmen und hier insbesondere die kleinen Unternehmen, haben weder ein Manage-
ment noch nutzen sie Instrumente zur Qualitätssicherung oder zur Warenerfassung. 

                                                 
8 http://de.wikipedia.org/wiki/Gemeinn%C3%BCtzige_GmbH 
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Weiterhin hat sich gezeigt, dass vor allem hinsichtlich der Not-for-profit-Organisationen bzw. 
–Unternehmen die betrieblichen Strukturen teilweise recht unterschiedlich sind. Daher soll 
im Folgenden anhand von zwei Beispielen exemplarisch dargestellt werden, wie unter-
schiedlich sich mögliche innerbetriebliche Organisationsformen gestalten können:  

• Charakteristisch für Belgien ist sowohl für Profit-, als auch für Not-for-profit-
Unternehmen der Zusammenschluss in einzelnen Netzwerken. So setzt sich, wie in 
Kapitel 3.1.4. ausführlich dargestellt, das belgische Not-for-profit-Netzwerk KVK aus 
33 Wiederverwendungszentren, die rund 100 Geschäfte umfassen sowie 8 Zentren 
für elektronische und elektrische Altgeräte zusammen. Dabei genießt jedes der 33 
Zentren einen eigenen rechtlichen Status und sammelt unabhängig von den jeweils 
anderen Zentren in Eigenregie sperrigen Hausüll. Die wieder verwendbaren Waren 
werden dann jeweils in einem der zu den einzelnen Zentren gehörigen Geschäfte 
verkauft (meistens unterhält ein Zentrum ca. 7 Geschäfte). Und auch im privatwirt-
schaftlichen Bereich sind die Unternehmen, wie in Kapitel 3.1.5 ausführlich darge-
stellt, zu einigen wenigen Netzwerken in Form von Franchising Unternehmen zu-
sammengefasst, wie das z.B. das Eco-Shop-Netzwerk. Hier fungieren die einzelnen 
Geschäfte als Käufer und Verkäufer von Second-Hand-Waren. Daher spricht man bei 
diesen Netzwerken auch nicht von Wiederverwendungsnetzwerken, sondern von Se-
cond-Hand-Handelsnetzwerken.   

• Vollständig anders gestalten sich die innerbetrieblichen Strukturen von Second-
Hand-Unternehmen in Großbritannien, und hier insbesondere größere Not-for-profit-
Organisationen. Diese arbeiten vornehmlich mit ehrenamtlichen Beschäftigten. So 
beschäftigt z.B. die Organisation Oxfam, wie in Kapitel 3.1.4 ausführlich dargestellt, 
ca. 20.000 ehrenamtliche Beschäftigte in ganz Großbritannien. Und auch die Organi-
sation Local Cancer Charity arbeitet neben angestellten Mitarbeitern vornehmlich mit 
ehrenamtlichen beschäftigten. In den meisten Fällen handelt es sich bei den ehren-
amtlichen Beschäftigten in solchen Organisationen bzw. Unternehmen um Pensio-
nierte oder ältere Frauen. In der Regel sind diese Unternehmen so konzipiert, dass 
sie neben den ehrenamtlichen Beschäftigten einen Gesamtmanager haben, der für 
den Second Hand Vertrieb in der Organisation zuständig ist. Außerdem hat jedes 
Geschäft bzw. Zentrum einen festangestellten Beschäftigten, der für den Ver-
kauf/Einzelhandel verantwortlich ist.   

3.2.3 Staatliche Subventionen 
Hinsichtlich staatlicher Subventionen hat die Sektoranalyse ergeben, dass privatwirtschaft-
lich geführte Unternehmen im Vergleich zu den Not-for-profit-Unternehmen in allen europäi-
schen Partnerländern keine unmittelbaren staatlichen Subventionen erhalten. Allerdings fin-
det in der Privatwirtschaft insofern eine Förderung statt, als dass z.B. in Deutschland Exis-
tenzgründer generell ein Existenzgründungsdarlehen beantragen können, was u.a. auch 
Personen, die ein Second Hand Geschäft aufbauen wollen, zugute kommt.  Die meisten Not-
for-profit-Unternehmen im europäischen Second-Hand-Sektor wiederum haben die Möglich-
keit, staatliche Förderungen direkt oder indirekt in Anspruch zu nehmen. Das Gros der Leis-
tungen der Not-for-profit-Unternehmen wird allerdings vornehmlich über Mitgliederbeiträge, 
Spenden, Zuschüsse und/oder Preise/Gebühren finanziert9. Der wirtschaftliche Konkurrenz-
kampf ist dadurch für diese Betriebe ein grundsätzlich anderer als für Profit-Unternehmen. 
Denn schlussendlich werden somit auch die Produkte mit subventioniert und können günsti-
ger angeboten werden.  

Die Subventionierung von Not-for-profit-Unternehmen ist an definierte Bedingungen ge-
knüpft, die innerhalb der beteiligten Projektländer variieren. Zum Beispiel muss ein bestimm-
ter Anteil der Beschäftigten aus Benachteiligtengruppen (z. B. Langzeitarbeitslose) stam-
men. Wenn z.B. in Finnland ein Unternehmen Lohnzuschüsse erhalten will, muss es min-
                                                 
9 International finanzieren sich Not-for-profit-Unternehmen zu 53 % über Entschädigungen für Dienst-
leistungen, zu 35 % über Staatsbeiträge und zu 12 % über Spendeneinnahmen (vgl. NZZ am Sonn-
tag, 15.10.2006, S. 37) 
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destens 30% Benachteiligte oder Langzeitarbeitslose einstellen. Sozialunternehmen oder 
andere Not-for-profit-Organisationen können für die Einstellung von Langzeitarbeitslosen 
maximal für zwei Jahre und für die Einstellung von Benachteiligten Personen (z.B. Behinder-
te) maximal für drei Jahre einen Lohnkostenzuschuss erhalten. Weiterhin können die Orga-
nisationen bzw. Unternehmen in Finnland staatliche Subventionen für das Einrichten von 
Arbeitsgelegenheiten für Benachteiligte oder Langzeitarbeitslose erhalten (Sosiaalinen yri-
tys, 2007).  

Eine weitere Fördermöglichkeit neben der Zahlung von Subventionsmitteln ist die Befreiung 
der Unternehmen von Steuern (ganz oder teilweise). Diese Möglichkeit steht in der Regel 
den Organisationen zur Verfügung, die als gemeinnützig anerkannt sind. So müssen z.B. in 
Finnland Organisationen wie die Heilsarmee oder UFF keine Mehrwertsteuer bezahlen, da 
es sich um öffentliche Hilfsorganisationen handelt (Silander 16.4.2007; Auravuo 17.4.2007).  

Durch die Fördermöglichkeiten können in den Not-for-profit-Unternehmen teilweise (im Ver-
gleich zu Profit-Unternehmen) sehr viele temporär Beschäftigte in dem Unternehmen einge-
setzt werden. Dieses verdeutlicht wiederum ein Beispiel aus Finnland, wo in einem Recyc-
lingzentrum (das auch im Second-Hand-Sektor tätig ist) über 100 Beschäftigte mittels staat-
licher Subventionen und nur 27 Beschäftigte von der Organisation selbst bezahlt und drei 
Projektmitarbeiter durch eine Projektförderung bezahlt werden. Häufig beschäftigen Not-for-
profit-Unternehmen auch ein paar Projektmitarbeiter, die durch andere Institutionen wie die 
EU oder die Regierung finanziert werden. Es ist zu beobachten, dass in einigen Not-for-
profit-Unternehmen das Verhältnis von temporär Beschäftigten zu Festangestellten sogar 
noch unausgeglichener ausfällt. Ein weiteres Beispiel hierfür findet sich auch in Deutschland. 
Auch hier gibt es zahlreiche Not-for-profit-Unternehmen – hier sind vor allem die sogenann-
ten Beschäftigungsgesellschaften zu nennen, die neben weiteren Geschäftsfeldern u.a. auch 
im Second-Hand-Sektor agieren - die sich durch Subventionen finanzieren. Dieses erfolgt 
auf der Basis, dass sie z.B. Langzeitarbeitslose oder andere Benachteiligte in ihrem Unter-
nehmen beschäftigen. Ein Großteil der dort Beschäftigten wird wie in Unternehmen in Finn-
land, Österreich und Belgien auch, für einen bestimmten Zeitraum beschäftigt, um aus einer 
entsprechenden Beschäftigungsmaßnahme heraus den Sprung in den ersten Arbeitsmarkt 
zu schaffen.  

Welche Tendenz sich bei der öffentlichen Förderung von Not-for-profit-Unternehmen in Eu-
ropa durchsetzen wird, ist derzeit noch nicht absehbar. Es ist lediglich offensichtlich, dass 
die Regierungen auch künftig vielfältige Beschäftigungsförderungsmodelle unterstützen wer-
den, da es zu viele Langzeitarbeitslose und Benachteiligte gibt, die u.a. psychische Proble-
me oder auch Alkoholprobleme haben. In Finnland z.B. wurde bereits im Mai 2007 ein neues 
Gesetz für Sozialunternehmen verabschiedet, in dem die Lohnkostenunterstützungen auf 
einen bestimmten Anteil festgelegt wurden. So können 50% der Lohnkosten oder maximal 
1300 Euro pro Monat und Person bezuschusst werden. Außerdem gibt es die Möglichkeit 
der Projektbezuschussung, die sich auf 50% bis 70% beläuft (Työministeriö, 2007). 

 

3.3 Geschäftsfelder und Produkte 

3.3.1 Unterteilung der Geschäftsfelder und Produkte im Second-Hand-Sektor 
Es hat sich in der Sektoranalyse des Second-Hand-Sektors deutlich herauskristallisiert, dass 
dieser in Europa nicht nur multidimensional ist, sondern auch ein breites Spektrum an Ge-
schäftsfelder sowie Produktarten aufweist. So wird auf dem Second Hand Markt an Waren 
prinzipiell alles angeboten, was auch auf dem ersten Markt zum Verkauf steht. Das Waren-
angebot reicht von Textilien, Sportartikeln, Haushaltswaren, Spielsachen und Möbeln über 
elektrische Klein- und Großgeräte bis hin zu Computern, Mobiltelefonen and anderen elek-
tronischen und elektrischen Geräten. Außerdem werden teilweise vor allem die elektroni-
schen und elektrischen Waren auch in Einzelteile zerlegt und diese als Ersatzteile auf dem 
Second-Hand-Markt verkauft. Alles in allem umfasst das Warensortiment ein reichhaltiges  
Spektrum bzw. jede Art von Waren.   
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Im Allgemeinen können die Second-Hand-Unternehmen hinsichtlich der unterschiedlichen 
Waren in allgemeine Geschäfte und in Fachgeschäfte unterteilt werden. Die Fachgeschäfte 
selbst unterscheiden sich dahingehend, welche Art von Waren (z.B. Mobiltelefone, Beklei-
dung, Kinderartikel oder Computerhardware) sie anbieten. Die allgemeinen Geschäfte wie-
derum verkaufen die gesamte Bandbreite an Waren.  

Eine zunehmend beliebte Form im einschlägigen Second Hand Einzelhandel ist das gleich-
zeitige Angebot von Gebraucht- und Neuwaren, etwa um das Sortiment abzurunden oder 
um bei bestimmten Produktgruppen häufig nachgefragte Artikel vorrätig halten zu können. 
Auch umgekehrt bieten Händler, die im wesentlichen Neuware handeln, teilweise gute ge-
brauchte Artikel an, um gerade im Bereich qualitativ hochwertiger Produkte (Kinderwagen, 
Fahrräder) günstige Alternativen anbieten zu können. Viele Gebrauchtwarenhändler, zu de-
ren Sortiment auch sperrigere Waren wie Möbel und elektrische Großgeräte gehören, bieten 
zusätzlich zum reinen Verkauf dieser Waren auch Dienstleistungen, wie Abholung, Abklem-
mung bzw. Anschluss von Geräten, Vorortdemontage und -montage, z. T. Entrümpelung 
und Reparaturen, an.  

Vergleicht man die Profit Unternehmen mit den Not-for-profit-Unternehmen, so ist festzustel-
len, dass gerade in den kleineren Inhaber geführten Profit-Unternehmen häufig unorganisier-
te Betriebsentwicklungsstufen vorhanden sind (wie z.B. die Trödelladen), die ein unspezifi-
sches und eher zufälliges Warensortiment haben. Häufig findet man hier aber auch neben 
Geschäften mit einem breiten Warensortiment sehr spezialisierte Unternehmen, die von ei-
ner hohen Fachkenntnis geprägt sind. Not-for-profit-Unternehmen dagegen haben häufig 
eine breitere Angebotspalette und z. T. wenig rentable Zusatzbereiche, die allerdings durch 
Maßnahmen der Beschäftigungsförderung quersubventioniert bzw. aufrechterhalten werden 
können. 

Hinsichtlich der Not-for-profit-Unternehmen konnte außerdem festgestellt werden, dass eini-
ge Unternehmen neben dem Geschäftsfeld Second Hand Warenverkauf auch flankierende 
Dienstleistungen im Lebensmittelbereich und im gastronomischen Bereich (Cafes, Lese-
ecken, Kantinen u.a.) anbieten. Einige organisieren sogar kulturelle Veranstaltungen und  
arbeiten gezielt an Image fördernden Maßnahmen. Diesbezüglich kommen in der Praxis 
sehr viele Kombinationen vor, die für den Erfolg von regionalen bzw. lokalen Geschäftskon-
zepten z. T. entscheidend sein können. Teilweise ergeben sich diese auch aus einer beson-
deren Nachfragesituation bzw. einer spezifischen „historischen“ Entwicklung der Unterneh-
men Oft kommen diesen Unternehmen soziale Aufgaben im lokalen Umfeld zu und sie en-
gagieren sich in der Stadtteilentwicklung, wo soziale Brennpunkte vorliegen. Eine entspre-
chende Entwicklung ist bezüglich der Profit-Unternehmen weniger zu beobachten.  

Die Spanne der im Second-Hand-Sektor vertretenen Produktgruppen ist enorm groß. Aller-
dings zeigen sich auch deutliche Unterschiede bezüglich deren Bedeutung innerhalb des 
Second-Hand-Sektors in Europa. Als die wichtigsten Produktgruppen in Europa bzw. den 
Partnerländern des Projektes QualiProSecondHand konnten elektronische und elektrische 
Geräte (einschließlich Computer und Büroausrüstungen), Textilien, Möbel und Haushaltsar-
tikel, Bücher und Tonträger identifiziert werden. Aufschluss darüber, welche Produktgruppen 
in den einzelnen Ländern am stärksten gehandelt werden, gibt die Tabelle in Abbildung 8. 
Die vier im Second Hand Markt schwerpunktmäßig vertriebenen Produktgruppen sind zwar 
nicht in allen am Projekt beteiligten Ländern gleich stark vertreten, spielen aber bis auf Aus-
nahmen überall eine Rolle. Lediglich in Bulgarien gibt es keinen nennenswerten Second-
Hand-Handel mit Büchern und CDs. Eine weitere Besonderheit ist, dass in Belgien haupt-
sächlich die Not-for-profit-Unternehmen mit Textilien handeln. Weiterhin sei darauf verwie-
sen, dass die in Abbildung 8 dargestellte Tabelle als Grundlage für weitere empirische Un-
tersuchungen im Rahmen der Sektoranalyse gedient hat. So wurde der Fokus bei weiterge-
henden Untersuchungen in Form von Fallstudien schwerpunktmäßig auf die in den jeweili-
gen Ländern am stärksten gehandelten Produktgruppen gerichtet.  
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Land Überblick über bedeutende Produktgruppen  
des Second-Hand-Handels je Land  

(zur Auswahl der Fallstudien im Projekt QualiProSecondHand) 
Österreich Möbel (Antiquitäten und 

Haushaltsartikel) 
Textilien (Kinder-
ausstattung) 

Elektronische und 
elektrische Geräte 

Bulgarien Möbel und Haushaltsartikel Textilien Elektronische und 
elektrische Geräte 

Finnland Möbel und Haushaltsartikel Textilien   Elektronische und 
elektrische Geräte 

Großbritannien Bücher und Tonträger Textilien    
Möbel und Haushalt-
sartikel 

Elektronische und 
elektrische Geräte 

Deutschland Möbel und Haushaltsartikel Textilien  Elektronische und 
elektrische Geräte 

Slowenien Möbel und Haushaltsartikel Textilien  Bücher und Tonträger 

Belgien Die Ergebnisse aus Belgien lassen keine Schwerpunkte erkennen.   

Abbildung 8: Bedeutendsten Produktgruppen im Second-Hand-Sektor der Projektländer  

 
Es wird deutlich, dass die vielen anderen im Second-Hand-Sektor vertriebenen Produkt-
gruppen (wie Sportartikel/Sporterinnerungsstücke, Spielsachen, Fahrzeuge, Schmuck und 
Maschinen für den professionellen Gebrauch usw.) in Europa insgesamt eine untergeordne-
te Rolle einnehmen. Die wichtigsten im Second-Hand-Sektor vertretenen Produktgruppen 
werden im Folgenden genauer vorgestellt.  

3.3.2 Textilien 
Die Produktgruppe Textilien und Altkleider hat einen großen Marktanteil innerhalb des Se-
cond-Hand-Sektors in ganz Europa, da die Warenbeschaffung kostengünstig und einfach ist. 
Einige private sowie karitative bzw. staatlich gestützte Institutionen sind auf das massenhaf-
te Sammeln, Sortieren und den Verkauf von Altkleidern und Textilien zur Wiederverwendung 
sowie das Recycling von Textilien (Lumpen) spezialisiert (wie z.B. in Finnland Heilsarmee-
flohmärkte und die Kaufhauskette des Roten Kreuzes).  Ein weiteres Beispiel für solche Un-
ternehmen findet sich in Großbritannien, wo Geschäfte von Wohltätigkeitsorganisationen 
einen signifikanten Anteil am gesamten Second-Hand-Sektor haben. So wird geschätzt, 
dass diese allein jährlich mehr als 250.000 Tonnen Textilien in den Geschäften umsetzen. In 
Belgien werden jährlich ebenfalls große Mengen an Textilien gesammelt und wiederverwer-
tet. So wurden z.B. in der Region Wallonia und Brüssel in 2005 zusammen 15920,295 Ton-
nen Textilien gesammelt, von denen wiederum 11009,411 Tonnen wiederverwertet wurden. 
In Deutschland wird die jährliche Menge an gesammelten Textilien von Experten auf ca. eine 
halbe Millionen Tonnen geschätzt, wovon immerhin 40% als Second-Hand-Waren weiterver-
kauft werden (sowohl im Land, als auch als Exportware in andere Länder). Und auch in Ös-
terreich kommt dem Handel mit gebrauchten Textilien auf dem Second Hand Markt eine 
große Bedeutung zu. Allerdings gelangt nur ein geringer Anteil der durch Not-for-profit-
Unternehmen gesammelten Altkleider in den österreichischen Markt bzw. wird an Bedürftige 
abgeben. Der Großteil wird über Großhändler ins Ausland verkauft (vor allem in die neuen 
Beitrittsländer der EU). Im Vergleich zu den westeuropäischen Ländern gibt es in Osteuropa 
kaum einen Handel mit gebrauchten Textilien. Dieses verdeutlichen z.B. Bulgarien und Slo-
wenien, wo es keinen bzw. wenn nur einen gering ausgeprägten  nicht-profitorientierten 
Markt gibt. Die Warenbeschaffung von Textilien in Not-for-profit-Unternehmen erfolgt euro-
paweit vornehmlich nach dem gleichen Prinzip: Die Leute können ihre Altkleider entweder zu 
speziellen Sammelstellen oder direkt zu den Unternehmen (Direktannahme) bringen. Einige 
Organisationen sammeln die Altkleider auch direkt vom Spender über Sammelaktionen für 
die vorher, z.B. wie in Deutschland weit verbreitet, Plastikbeutel an die Privathaushalte ver-
teilt werden. Wie bereits an den Länderbeispielen u.a. deutlich wird, wird nur ein geringer 
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Anteil der Altkleider und Textilien in dem jeweiligen Land als Second-Hand-Ware weiter ver-
kauft. Der Großteil wird über Großhändler ins außereuropäische Ausland verkauft.  

Allerdings leidet der Handel mit gebrauchten Textilien zurzeit unter nachlassender Material-
qualität, da die gespendete Kleidung häufig von Billiganbietern stammt und daher kaum für 
eine Weiterbenutzung geeignet erscheint. Beim Handel mit gebrauchten Textilien nimmt der 
gewinnorientierte Textilexport nach Afrika und Asien, an dem sich z. B. auch das Deutsche 
Rote Kreuz beteiligt, eine umstrittene Sonderstellung ein. So stellt der Dachverband Fair-
verwertung e.V. in Deutschland, der vor allem kirchliche Verbände und Einrichtungen, die 
langjährige Erfahrungen mit Altkleidersammlungen haben, unter sich vereint und der einen 
fairen und transparenten Handel im Altkleidermarkt zu seinen Zielen erklärt, den Altkleider-
markt in Deutschland auf seiner Homepage (www.fairwertung.de, Stand April 2007) folgen-
dermaßen dar:  

„Gebrauchtkleidung wird in unterschiedlichen Formen, zu unterschiedlichen Zwecken und 
von unterschiedlichen Organisationen gesammelt. Dabei lassen sich zwei verschiedene 
Sammel- und Verwertungskreisläufe unterscheiden:  
a) Kleiderkammern, Textil- und Second Hand Projekte sowie Hilfsgüterinitiativen nehmen 
Kleidung entgegen, um sie in ihrer eigenen Arbeit weiter zu verwenden. (Direktannahme). 
b) Die bei Straßensammlungen oder in Containern erfasste Kleidung wird in der Regel direkt 
an gewerbliche Textilrecyclingfirmen veräußert.  

Beide Kreisläufe überschneiden sich dann, wenn es um die Überschüsse geht. Viele Klei-
derkammern erhalten mehr Kleidung, als sie selbst verwenden können, und geben daher 
ihre Überschussmengen an andere Sammelorganisationen oder an gewerbliche Abnehmer 
weiter. Die Annahme, dass gemeinnützige Organisationen durch den Verkauf der von ihnen 
gesammelten Kleidung den Kleiderkammern quasi Kleidung "wegnehmen" wird von der Rea-
lität nicht bestätigt. So gibt es immer wieder Fälle, in denen einzelne Kleiderkammern über 
mangelnden Nachschub klagen, so z. B. wenn im Frühherbst zwar jede Menge Sommersa-
chen, aber noch keine Wintersachen vorrätig sind. Dennoch verfügen erfahrungsgemäß die 
meisten Kleiderkammern, Textilprojekte und oft auch Hilfsgüterinitiativen über einen festen 
Kreis von Unterstützern, die ihre überschüssigen Sachen prinzipiell nur dort abgeben.“  

Weiterhin hat die Sektoranalyse deutlich gemacht, dass Unternehmen, die mit der gleichen 
Produktgruppe handeln, dennoch unterschiedliche Geschäftskonzepte und –methoden ha-
ben. Ein gutes Beispiel hierfür liefern die Charakterisierungen der wichtigsten finnischen Or-
ganisationen:  

UFF Finland (U-landshjälp från Folk till Folk in Finland)  

UFF Finland ist eine humanitäre Not-for-profit-Organisation, deren Ziel die Entwicklungshilfe 
und Unterstützung der ärmsten Länder ist und die gleichzeitig das finnische Recyclingsys-
tem unterstützt. Diese Ziele werden durch die Sammlung von Altkleidern zum Zweck der 
Wiederverwendung erreicht  sowie durch Bekleidungsspenden und die daraus erzielten Ge-
winne, die zur Entwicklung von Projekten genutzt werden. UFF sammelt in 900 aufgestellten 
Containern in 118 Gemeinden Südfinnlands Bekleidung, andere Haushaltstextilien und 
Schuhe. Im Jahr 2005 wurden so insgesamt rund 5,5 Mio. Kilogramm Textilien gesammelt 
(UFF, Annual Report 2005). UFF Finland umfasst neun Second-Hand-Geschäfte, von denen 
sechs Geschäfte in Helsinki, zwei in Tampere und eins in Turku angesiedelt sind. (UFF, 
2007.)  

Red Cross Recycling Department Stores  

Die Recycling Department Stores operieren in acht Städten quer über Finnland verstreut mit 
einer zentralen Verwaltung in Jyväskylä (mit Ausnahme der Hauptstadt). 50% des Gewinns 
gehen an das Rote Kreuz in den Städten, in denen die einzelnen Geschäfte angesiedelt 
sind, 25% gehen an den Rot-Kreuz-Krisenfond und 25% werden für die Weiterentwicklung 
der Recycling Kaufhäuser verwendet (SPR, 2007). Seit 2001 haben die Recycling Kaufhäu-
ser damit begonnen, ihre Geschäftsprozesse auf eine professionelle Art und Weise weiter zu 
entwickeln und ihren Geschäftsbereich zu erweitern. Ihr größtes Geschäftsfeld sind derzeit 
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Textilien, die 40% des Jahresumsatzes ausmachen. Möbel tragen mit 20% zum Jahresum-
satz bei und der Rest wird mit anderen Haushaltsgegenständen, wie z.B. Geschirr, erwirt-
schaftet. Gegenwärtig ist das Warenvolumen sehr groß: Das Rote Kreuz erfasst rund 10.000 
kg Waren pro Woche. (Haaranen 13.4.2007.) 

Salvation Army  

Die Heilsarmee (Salvation Army) unterhält insgesamt 24 Flohmärkte in allen Teilen Finn-
lands. Sie arbeitet auf der Grundlage des Christentums und der Idee, Mitmenschen zu hel-
fen. Neben dem Flohmarktverkauf spendet die Heilsarmee auch viele Waren an bedürftige 
Menschen. Die Organisation sammelt schwerpunktmäßig Textilien, aber auch einige Möbel 
und andere Haushaltsartikel (Silander 16.4.2007).  

Neben der unterschiedlichen Warenbeschaffung von vor allem großen karitativen Organisa-
tionen bzw. Not-for-profit-Unternehmen, die mit Textilien bzw. Altkleidern handeln, ist auch 
hinsichtlich des Verkaufs der Waren eine Besonderheit zu beobachten. So sind Textilien 
gewöhnlich in unterschiedliche Kategorien unterteilt wie Kinder-, Damen- und Herrenbeklei-
dung. Die Präsentation der Ware sowie die Sortierung dieser in den Geschäften erfolgt nach 
dem gleichen Prinzip wie in dem Neuwarenhandel.  

Neben den Not-for-profit-Unternehmen und großen karitativen Organisationen gibt es noch 
weitere Akteure, die sich in dem Geschäftsfeld Textilien und Bekleidung bewegen. Hier sind 
nämlich auch die Recyclingzentren zu nennen. In Finnland beispielsweise sammeln diese 
auch eine große Menge an Textilien und Spielzeug. Diese machen allerdings im Vergleich 
zu elektrischen Geräten und Möbeln nur einen geringen Teil des Umsatzes aus.   

Einen besonders großen Stellenwert nehmen die Textilien und Altkleider außerdem auch im 
porfitorientierten und privatwirtschaftlichen Handel ein. So handeln vor allem kleine und In-
haber geführte Profit-Unternehmen mit gebrauchten Textilien. Diesbezüglich ist zu beobach-
ten, dass Kinderbekleidung und Spielzeug eine Sonderstellung innerhalb des Geschäftsfel-
des Textil einnehmen. Bei diesen Produktgruppen scheint ein insgesamt starker und gut 
aufgestellter Second Hand Markt vorhanden zu sein. Weiterhin gibt es zahlreiche Profit-
Unternehmen, die sich auf den Verkauf von bestimmten Textilien spezialisiert haben. Neben 
dem Handel mit gebrauchter Kinderbekleidung sind hier noch Sportbekleidung und –
ausrüstung, Designerbekleidung, Abendbekleidung sowie Brautbekleidung zu nennen. Im 
Vergleich zu den Not-for-profit-Unternehmen, die zu einem Großteil im größeren Stil Samm-
lungen durchführen, findet die Warenbeschaffung in den Profit-Unternehmen größtenteils 
durch den Ankauf von gebrauchten Waren von Privatpersonen statt. Die Präsentation sowie 
die Sortierung und der Verkauf der Waren erfolgen wiederum wie bei den Not-for-profit-
Unternehmen nach dem gleichen Prinzip, nämlich wie im Neuwarenhandel.  

3.3.3 Elektronische und elektrische Geräte 
Der Gebrauchtwarenhandel mit elektronischen und elektrischen Geräten hat einen bedeu-
tenden Umfang im Second-Hand-Sektor und wird sowohl von Profit-Unternehmen, als auch 
von Not-for-profit-Unternehmen betrieben. Vor allem der Handel mit gebrauchten Großgerä-
ten für den Haushalt, wie z.B. Waschmaschinen, Spülmaschinen, usw. sowie der Handel mit 
Computern und Mobiltelefonen und HiFi-Geräten ist im Second Hand Markt vorrangig zu 
finden. Teilweise werden aber auch elektrische Kleingeräte gehandelt. Diese machen jedoch 
den geringeren Anteil hinsichtlich des Handels mit gebrauchten Elektro- bzw. Elektronikgerä-
ten aus. Der Handel mit gebrauchten Elektro- bzw. Elektronikgeräten wird allerdings in eini-
gen europäischen Ländern (wie z. B. Österreich, Bulgarien) nicht als rentables Geschäftsfeld 
angesehen, da Neugeräte verhältnismäßig billig in Discountmärkten zu erwerben sind und 
zwei Jahre Garantie bieten.  

Bei gebrauchten Altgeräten stellt gerade der Garantiefaktor - die Haftung und Gewährleis-
tung – einen kritischen Faktor dar. So sind bei technischen, elektrischen und elektronischen 
Produkten bestimmte Schwachpunkte des Gebrauchtwarenhandels gegenüber dem Neuwa-
renhandel identifizierbar, der in der Regel mit Prüfberichten und Zertifikaten die Qualität und 
Sicherheit der verkauften Waren belegen kann. Die Gewährleistung bei gebrauchten elektri-
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schen und elektronischen Geräten stellt die Händler im Allgemeinen vor ein großes Problem. 
Es besteht zwar die Möglichkeit, die seit 1. Januar 2002 im Regelfall 2-jährige Verjährungs-
frist für die Ansprüche auf Gewährleistung (siehe Verbrauchsgüterkaufrichtlinie 1999/44/EG) 
unter bestimmten Bedingungen auf ein Jahr herabzusetzen. Ein kompletter Ausschluss die-
ser ist allerdings nur bei einem Privatverkauf möglich. Für gebrauchte Waren wiederum be-
steht die Möglichkeit, die Gewährleistung einzelvertraglich oder im Rahmen der allgemeinen 
Geschäftbedingungen des Geschäftes auf 12 Monate zu verkürzen10.  

In der Praxis haben sich bedingt durch die gesetzlichen Regelungen unterschiedliche Stra-
tegien beim Verkauf von gebrauchten Elektro- bzw. Elektronikgeräten entwickelt. Manche 
Profit-Unternehmen verkaufen ihre Waren über Internetportale wie z.B. ebay, auf Flohmärkte 
als Privatpersonen oder nur „Business to Business“ und entgehen so der Gewährleistungs-
pflicht. Andere wiederum geben eine freiwillige Garantie, die allerdings um vieles kürzer ist, 
als die gesetzlich vorgeschriebene Gewährleistungsfrist und hoffen, dass die Konsumenten 
über ihre Rechte nicht ausreichend informiert sind. 

Da aber aufgrund der europäischen Richtlinie WEEE (Directive on Waste electrical and e-
lectronic equipment, 2002/96/EG), die Anfang 2003 verabschiedet und anschließend in den 
europäischen Mitgliedstaaten gesetzlich verankert wurde, die Hersteller verpflichtet sind, die 
Kosten für die Entsorgung von Altgeräte zu tragen, ist der Handel gezwungen auf diese Um-
stände zu reagieren. Das Ziel der Richtlinie besteht vor allem darin, die Recyclingquote für 
Elektro- bzw. Elektronikgeräte zu erhöhen und somit die Umweltbelastung zu senken sowie 
Rohstoffe zu erhalten. Dieses kann u.a. dadurch erreicht werden, dass die Elektro- bzw. E-
lektronikaltgeräte wenn möglich dem Konsumkreislauf wieder zugeführt werden.  

In den verschiedenen Ländern wurden dazu unterschiedliche Strategien entwickelt. Einige 
Länder, wie z.B. Finnland, sind diesbezüglich sehr fortschrittlich, andere Länder, wie z.B. 
Bulgarien, scheinen diesbezüglich noch kaum Aktivitäten entwickelt zu haben. Länder wie-
derum wie Österreich und Deutschland versuchen, den Handel mit Elektro- bzw. Elektronik-
altgeräten auf die neuen EU-Beitrittsländer auszudehnen, um hier Absatzmöglichkeiten zu 
schaffen. In Deutschland sind außerdem unterschiedliche Ansätze im Umgang mit Elektro- 
bzw. Elektronikaltgeräten zu beobachten. Bei hochwertigeren Produkten mit entsprechen-
dem Wiederverkaufswert werden die Geräte durch Fachpersonal geprüft, zum Teil gereinigt 
und in einigen Fällen aufgearbeitet bzw. repariert, um sie anschließend als Second Hand 
Ware zu verkaufen. Bei Elektrogroßgeräten (wie z.B. Waschmaschinen) werden teilweise 
lediglich Verschleißteile ausgetauscht oder die Waren werden in Einzelteile zerlegt und 
Brauchbares wird als Ersatzteile weiterverkauft. Elektroaltgeräte, die in der Regel nicht mehr 
reparierbar sind oder von denen einzelne Teile als Ersatzteile verkauft werden können, wer-
den in der Regel recycelt. D.h. sie werden in Einzelteile und Stoffgruppen zerlegt und dem 
Kreislauf als Rohmaterialien wieder zugeführt.  

Da sich Finnland bezüglich der Umsetzung der WEEE als sehr fortschrittlich gezeigt hat, soll 
im Folgenden exemplarisch dessen Umgang mit Elektro- bzw. Elektronikaltgeräten näher 
erläutert werden. So ist die WEEE in Finnland - die Wiederverwendung und das Recycling 
von elektronischen und elektrischen Altgeräten – in der Gesetzgebung mittels eines Abfall-
gesetzes zur Herstellerverantwortung und durch ein Staatsratsverordnung für den Abfall von 
elektronischen und elektrischen Geräten verankert (Pirkanmaa Environment Centre, 2007). 
Die Unternehmen sind dazu verpflichtet, ihr Geschäft dem Gesetz entsprechend zu organi-
sieren, da dieses durch eine offizielle Behörde überwacht wird. Somit übernehmen etwa 
90% der Hersteller die Herstellungsverantwortung (Virtanen, 6.2.2007). Dennoch gibt es 
sehr viele Dinge weiter zu entwickeln, wie z.B. in den Sammelnetzwerken und den Arten von 
Herstellerkooperationen. Alles in allem kann man aber sagen, dass die Hersteller in Finnland 
ihre Verantwortung sehr schnell in die Praxis umgesetzt haben. Das ist darauf zurück zu 
führen, dass die Wiederverwendung und das Recycling von elektronischen und elektrischen 
Altgeräten hauptsächlich durch die Einführung der WEEE ausgelöst wurde (Poikela, 2006; 5, 

                                                 
10 vgl.: http://ec.europa.eu/consumers/index_en.htm; 
http://de.wikipedia.org/wiki/Gew%C3%A4hrleistung (Stand 12/2007) 
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28). Dieses ist außerdem der Grund dafür, dass der Anteil an Haushaltsgeräten und kleine 
elektrischen Geräten im finnischen Second-Hand-Sektor signifikant gestiegen ist. Dieses 
Geschäftsfeld macht rund 25% des jährlichen Umsatzes des Second Hand Marktes aus.  

Das finnische Wiederverwendungs- und Recyclinggeschäft mit elektronischen und elektri-
schen Geräten wird von unterschiedlichen Akteuren betrieben. Dazu zählen z.B. große Pro-
fit-Unternehmen, Not-for-profit-Unternehmen, Sozialunternehmen sowie einige Privatperso-
nen, die große Mengen an elektronischen und elektrischen Geräten kaufen, um sie dann 
weiter zu verkaufen. Teilweise findet man Unternehmen deren Hauptgeschäft die Wieder-
verwendung und das Recycling von Elektroaltgeräten ist und teilweise findet man auch Un-
ternehmen, die neben anderen Geschäftsfeldern auch mit Elektroaltgeräten handeln. Wei-
terhin gibt es in Finnland einige große börsengeführte Unternehmen, die hauptsächlich das 
Recycling von elektronischen und elektrischen Materialien betreiben und einen großen Teil 
des Marktes für gebrauchte elektronische und elektrischen Geräte abdecken. Die größte 
Institution im Sammeln und Recyceln von Elektroaltgeräten hat rund 750 Hersteller als Mit-
glieder. Außerdem sei darauf verwiesen, dass viele Händler ihre Ware nicht nur im Land 
selbst, sondern auch in andere Länder verkaufen (Kallio 1.2.2007, Kainulainen 29.3.2007).  
In finnischen Not-for-profit-Unternehmen werden die Altgeräte vor allem manuell in Einzeltei-
le zerlegt und Computer sowie jede Art von Haushaltsgeräten (z.B. Kühlschränke, Tiefkühl-
truhen, elektrische Herde, Wasch- und Spülmaschinen, Mikrowellengeräten,  Fernseher, 
Videogeräte usw.) repariert und verkauft. Vor allem ist die Nachfrage nach Computern so 
groß, dass die Unternehmen nicht immer genügend Geräte anzubieten haben.    

Weitere Akteure im Geschäftsfeld der elektronischen und elektrischen Altgeräte sind die rei-
nen Recyclingzentren. So warten und verkaufen in Finnland einige der Recyclingzentren 
gebrauchte Computer und andere elektrische Geräte als Nebengeschäft. Die Recyclingzent-
ren zielen darauf ab, den Abfall zu minimieren und die Verbraucher dazu anzuhalten, ge-
brauchte Waren zu kaufen. Neben gebrauchten elektronischen und elektrischen Geräten 
haben diese Zentren aber auch Textilien, Spielzeug, Tonträger, Bücher und Möbel in ihrem 
Sortiment. Außerdem führen sie Umweltberatungen für Verbraucher und Unternehmen 
durch (Työministeriö, 2003.) Das größte Recyclingzentrum Finnlands hat insgesamt in allen 
Filialen 130 Beschäftigte und ein großes Betriebsgelände in Helsinki (Lehtikuja, 12.2.2007).  

Außerdem gibt es im Norden Finnlands eine Kette von fünf Stiftungen namens „Ekotermi-
nal“, die Elektroaltgeräte sammeln und aufbereiten. Die Hauptaufgabe dieser Stiftungen ist 
allerdings die Schaffung von Arbeitsgelegenheiten für Langzeitarbeitslose und Benachteilig-
te. Während teilweise die gesammelten Altgeräte ins Materialrecycling gehen, wird der ande-
re Teil wiederverwendet (Ekoterminal 10.4.2007). Um die Elektroaltgeräte zu kontrollieren 
gibt es ein Informationssystem, das z.B. auch die gesammelte Menge an Waren erfasst. 
Alles in allem ist die Stiftungskette ein sehr großer Arbeitgeber. So sind z.B. in der Romotke 
Stiftung 250 Beschäftigte angestellt. 30 davon sind Festangestellte und der Rest sind Lang-
zeitarbeitslose oder Benachteiligte (Ekoterminal 10.4.2007). Dennoch, in Anbetracht der 
Menge an Not-for-profit-Unternehmen, erwirtschaften diese nur einen geringen Anteil des 
Umsatzes aller finnischen Unternehmen, die mit gebrauchten elektronischen und elektri-
schen Geräten handeln.   

3.3.4 Möbel und Dekorationsartikel 
In allen am Projekt beteiligten europäischen Ländern gibt es den Handel mit gebrauchten 
Möbeln und Dekorationsartikeln (ohne Antiquitäten11). Man findet diesen sowohl in Profit-
Unternehmen, als auch in Not-for-profit-Unternehmen. In Deutschland scheint der Handel 
mit gebrauchten Möbeln einen besonders ausgeprägten Marktanteil zu haben, aber auch in 

                                                 
11 Einschränkend ist zu erwähnen, dass gerade in Bezug auf den Second Hand Möbelhandel eine 
Trennung vom Antiquitätenhandel - zumindest in einigen Ländern - sehr schwierig bzw. unmöglich ist.  
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Bulgarien, Finnland, Großbritannien, Belgien und Österreich gibt es den Handel mit ge-
brauchten Möbeln. Lediglich in Slowenien ist dieser nur sehr eingeschränkt zu finden. So 
wird der Anteil gemessen am gesamten Gebrauchtwarenhandel für Deutschland auf 30-50% 
geschätzt (Faltz 2006). Daher ist es nicht verwunderlich, dass bulgarische Geschäfte, die mit 
gebrauchten Möbeln handeln, diese größtenteils aus Deutschland importieren, wobei es sich 
bei einem Teil der importierten Möbel um leicht beschädigte Ware aus dem Versandhaus-
handel handelt. Diese wird dann in den bulgarischen Unternehmen repariert und anschlie-
ßend verkauft. Aus diesem Grund sind viele der dort Beschäftigten Handwerker, wie z.B. 
Polsterer und Elektriker.   

Im Vergleich zu Bulgarien gibt es in Finnland einige wenige Geschäfte, die sich auf den Ver-
kauf von gebrauchten und alten Möbeln spezialisiert haben – mit Ausnahme von Antiquitä-
ten. So ist z.B. der Handel mit gebrauchten Möbeln in Helsinki speziell auf die Kundenziel-
gruppe von Saisonarbeitern und Studenten fokussiert, da diese aus unterschiedlichen Orten 
für einen kurzen Zeitraum dort hinziehen und billige Möbel brauchen. Gebrauchte Möbel  
werden aber auch auf Flohmärkten verkauft sowie in Second-Hand-Kaufhäusern, die auch 
andere Waren wie Textilien, Spielzeug und Haushaltsgeräte anbieten, verkauft.  Viele Re-
cyclingzentren führen ebenfalls Möbel in ihrem Sortiment. In der Kaufhauskette des Roten 
Kreuzes z.B. nimmt der Handel mit gebrauchten Möbeln stetig zu (Haaranen, 13.4.2007). 

Der Handel mit gebrauchten Möbeln in Großbritannien wiederum obliegt zum Großteil den 
Wohlfahrtsorganisationen, während in Deutschland sowohl profitorientierte, als auch Not-for-
profit-Unternehmen mit gebrauchten Möbeln handeln. In Deutschland gibt es außerdem 
zahlreiche Unternehmen, die sich auf den Handel mit gebrauchten Möbeln spezialisiert ha-
ben. Teilweise finden sich hier auch Kombinationen aus Antiquitätenhandel und dem Handel 
mit gebrauchten Möbeln sowie sehr spezialisierte Geschäfte (z.B. für Möbel einer bestimm-
ten Epoche, für Büromöbel usw.). Und auch in Österreich konnte im Second-Hand-Handel 
mit gebrauchten Möbeln eine Spezialisierung der Geschäfte identifiziert werden. Dieses wird 
hauptsächlich auf die steigenden Zahlen an Angeboten von Billigmöbeln und den damit sin-
kenden Bedarf an gebrauchten Möbeln zurück geführt. Aufgrund von Dumpingpreisen auf 
dem Neuwarenmarkt ist der Handel mit gebrachten Möbeln dort nahezu zusammengebro-
chen. Weiterhin sei darauf verwiesen, dass die gebrauchten Möbel neben anderen Waren in 
den einzelnen Geschäften angeboten werden. Außerdem findet auch in Österreich der Han-
del mit gebrauchten Möbeln sowohl in Profit- als auch Not-for-profit-Unternehmen statt. In 
Slowenien scheint der Handel mit gebrauchten Möbeln wiederum sehr stark begrenzt zu 
sein. So handelt laut slowenischer Sektoranalyse lediglich eines der ohnehin wenig offiziell 
registrierten Second Hand Geschäfte mit gebrauchten Möbeln. In Belgien wird im Profit-
Bereich vor allem in einem der großen Franchising Unternehmen (Troc International) mit 
gebrauchten Möbeln gehandelt, das auf diese Produktgruppe spezialisiert ist. Aber auch im 
Not-for-profit-Bereich wird gebrauchten Möbeln gehandelt. So bietet das KVK Netzwerk ne-
ben zahlreichen anderen Produkten auch Möbel an. Der Anteil an wiederverwerteten Möbeln 
in der Region Wallonia und Brüssel betrug z.B. in 2005 rund 1528,662 Tonnen.  

3.3.5 Bücher und Tonträger 
Gewöhnlich werden gebrauchte Bücher und Tonträger in Second Hand Fachgeschäften, die 
auf Bücher und Zeitschriften oder auf Tonträger wie CDs und LPs spezialisiert sind, verkauft. 
Entsprechende Geschäfte befinden sich vornehmlich in größeren Städten und Gemeinden. 
Oftmals handelt es sich dabei um Einzelunternehmen oder um Geschäfte, die in Franchising 
Netzwerken organisiert sind. Aber auch Recyclingzentren und andere Second-Hand-
Geschäfte haben Bücher und Tonträger in ihrem Warensortiment. Vergleicht man die an 
dem Projekt beteiligten Partnerländer miteinander, so gibt es in Deutschland im Profit- Be-
reich einige kleine spezialisierte Geschäfte. In Not-for-profit-Unternehmen wiederum werden 
Bücher und Tonträger häufig nur als Nebenprodukte gehandelt. Allerdings haben größere 
Second Hand Kaufhäuser vielfach eine eigene Abteilung für diese Waren.  

In Österreich und Bulgarien wiederum spielt der Handel mit gebrauchten Büchern und Ton-
trägern kaum bzw. gar keine Rolle in dem Second-Hand-Sektor. So dort entsprechende Wa-
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ren verkauft werden erfolgt dies lediglich als Nebenprodukte zu anderen Second-Hand-
Waren. Und auch in Slowenien finden sich kaum Geschäfte, die mit entsprechenden Pro-
duktgruppen handeln. Dort konnte zwar kein Handel mit gebrauchten Büchern in Geschäften 
ausgemacht werden;  dennoch werden z.B. gebrauchte Schulbücher im Rahmen spezieller 
Flohmärkte gehandelt. Fachgeschäfte, die mit gebrauchten Tonträgern (speziell mit ge-
brauchten CDs) handeln, konnten wiederum in Slowenien identifiziert werden. Es sei aller-
dings darauf verwiesen, dass es entsprechende Fachgeschäfte nur vereinzelt gibt und diese 
sehr klein sind. Auf der anderen Seite gibt es in Belgien eine Vielzahl an Second-Hand-
Geschäften, die gebrauchte Bücher und Tonträgern verkaufen. Außerdem werden diese hier 
auch häufig als Nebensortiment in größeren Second-Hand-Geschäften, die nicht auf be-
stimmte Produktgruppen spezialisiert sind, geführt.  

Entgegen dem hier dargestellten und sehr eingeschränkten Handel mit gebrauchten Bü-
chern oder Tonträgern in einigen europäischen Ländern gibt es in Finnland und Großbritan-
nien einen ausgeprägten Markt für diese Produktgruppe. In Finnland findet der Handel mit 
gebrauchten Büchern oder Tonträgern wie CDs und LPs gewöhnlich in Second Hand Ge-
schäften statt, die darauf spezialisiert sind. So gab es laut einer finnischen Statistik aus dem 
Jahr 2005 rund 180 solcher Geschäfte, die 141 Mitarbeiter beschäftigten und einen jährli-
chen Gesamtumsatz von 15.923.000 EURO erwirtschafteten (Statistics Finland, 2005). An-
gesiedelt sind diese Geschäfte vornehmlich in den Großstädten und in größeren Gemein-
den. Neben den Fachgeschäften werden in Finnland außerdem in Not-for-profit-
Unternehmen Bücher und Tonträger gehandelt. Sie stellen hier aber nur, wie in anderen 
Ländern auch, eine randständige Produktgruppe dar.  

Und auch in Großbritannien gibt es einen großen Markt für gebrachte Bücher. Neben Not-
for-profit-Organisationen, die u.a. auch mit gebrauchten Büchern (z.B. Oxfam, die teilweise 
in ihrem Netzwerk auch Geschäfte haben, die auf den Handel mit gebrauchten Büchern und 
Tonträgern spezialisiert sind) handeln, gibt es vor allem in einigen Städten einen verstärkten 
Handel mit gebrauchten Büchern (z.B. in Hay-on-Wye, einer kleinen Stadt in Wales gibt es 
39 unabhängige Buchhandlungen für Second Hand Bücher).  

Wie man anhand der Ausführungen deutlich sehen kann, gestaltet sich der Handel mit ge-
brauchten Büchern und Tonträgern in den einzelnen am Projekt beteiligten Ländern sehr 
unterschiedlich. Entsprechende Waren werden häufig über das Internet gehandelt, so dass 
sich ein Handel in Geschäften nur begrenzt rentiert. Außerdem geht der Handel mit CDs 
generell zurück, da entsprechende Aufnahmen kostenfrei bzw. sehr günstig aus dem Inter-
net heruntergeladen werden können, so dass der Bedarf an gebrauchten CDs in den letzten 
Jahren entsprechend stark zurückgegangen ist. 

 

3.4 Warenbeschaffung und Vertriebsstrukturen  

3.4.1 Strategien der Warenbeschaffung 
Die Warenbeschaffung erfolgt im europäischen Second-Hand-Sektor vornehmlich auf zwei 
Arten: den Ankauf und/oder die Spende von gebrauchten Waren.  

Not-for-profit-Unternehmen, die mit gebrauchten Waren handeln, nutzen hinsichtlich der Wa-
renbeschaffung zu einem großen Teil die Möglichkeit, auf Spenden zurückzugreifen. Dieses 
erfolgt vor dem Hintergrund, dass die Waren kostenfrei beschafft werden können und die 
Unternehmen diese nicht für Ankaufpreise erwerben müssen. Die Abgabe solcher „Sach“-
Spenden erfolgt entweder direkt bei den Unternehmen oder, wenn es sich um sperrige Wa-
ren wie Möbel oder Elektrogroßgeräte (wie z.B. Waschmaschinen, Kühlschränke) handelt, 
werden diese von dem Unternehmen oftmals auch bei den Spendern vor Ort abgeholt. Das 
massenhafte Sammeln von Altkleidern privater und karitativer Institutionen erfolgt über Stra-
ßensammlungen oder über Altkleiderspenden in Altkleidercontainern auf öffentlichen Flä-
chen. In einigen europäischen Ländern erfolgt die Warenbeschaffung zusätzlich (z.B. in 
Deutschland) oder hauptsächlich (z.B. in Österreich sowohl im Profit-, als auch im Not-for-
profit-Bereich) im Rahmen von Wohnungsauflösungen. Laut Schätzung von Experten sind 



 39 
 

von den gespendeten Waren schlussendlich nur rund 10% als Antiquitäten bzw. Second-
Hand-Waren wieder verkaufbar. Die hier dargestellte Form der Warenbeschaffung über 
Spenden umfasst dabei die Beschaffung von gebrauchten Waren jeglicher Art.  

Neben der Direktannahme von gespendeten Waren in den einzelnen Unternehmen bzw. 
durch Spendencontainer oder Haushaltsauflösungen, gibt es außerdem in einigen europäi-
schen Ländern landesweite Sammelnetzwerke. So wurden speziell vor dem Hintergrund der 
europäischen Richtlinie WEEE in einigen Ländern sogenannte Sammelstellen für elektroni-
sche und elektrische Altgeräte eingerichtet. In Belgien z.B. hat jedes Recyclingzentrum ei-
nen eigenen Arbeitsbereich, in dem Haushaltssperrmüll gesammelt wird. Ähnliche Sammel-
stellen gibt es auch in Deutschland. Oft handelt es sich hierbei um Recyclingunternehmen, 
die von der regionalen Verwaltung mit der Sammlung beauftragt werden. Häufig sind diese 
Unternehmen mit Not-for-profit-Unternehmen vernetzt oder Bestandteil solcher, so dass die 
nicht recycelten Waren, die noch gut erhalten sind, als Second Hand Waren angeboten wer-
den.  

Die Größenordnungen der gesammelten Ware sind teilweise enorm, was die folgenden,   
länderspezifischen Zahlen bzw. Mengenangaben verdeutlichen12. 

In Großbritannien werden jährlich im Rahmen von öffentlichen Spenden an Geschäfte und 
in großen Haussammlungen von den Geschäften der Wohlfahrtsorganisationen etwa 15 Mio. 
Säcke mit Textilien und anderen Haushaltsmaterialien gesammelt. Es wird geschätzt, dass 
jedes Jahr mehr als 250.000 Tonnen Textilien (Bekleidung und andere Textilien) die Ge-
schäfte durchlaufen. 

In Finnland sammelte im Jahr 2005 eine der größten Not-for-profit-Organisationen (UFF) in 
118 Gemeinden Südfinnlands mittels 900 Containern rund 5,5 Mio. kg Textilien (UFF, Annu-
al Report 2005).   

In Belgien wurden 2005 insgesamt 37.500 Tonnen Material gesammelt (einen Überblick 
über die Menge gesammelten Materialen pro Einwohner zeigt die Abbildung 9). Der Anteil 
der selektiven Sammlung von wieder verwendbaren Waren belief sich dabei auf 28.100 
Tonnen. Davon waren ca. 55% Waren auf Abruf, 40 % Warenabgaben an Second Hand 
Geschäfte und 5% Lieferungen an städtische Abfall-Sammelstellen.   

 

 
Abb. 9: Gesammelte Materialien pro Einwohner und Jahr in Belgien 

 

                                                 
12 Da nicht für alle Länder Zahlen vorliegen, können keine absoluten Zahlen auf europäischer Ebene 
zur Verfügung gestellt werden.  
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In Profit-Unternehmen des Second-Hand-Sektors in Europa erfolgt die Warenbeschaffung 
vornehmlich durch den Ankauf von gebrauchten Waren. Die Geschäfte sind Käufer und Ver-
käufer einer umfassenden Vielfalt an Second-Hand-Waren. Die Waren werden einerseits 
von Privatpersonen, z.B. durch Direktankauf im Geschäft, aber auch im Rahmen von Haus-
haltsauflösungen oder über Anzeigen bzw. das Internet und auf Flohmärkten angekauft. An-
derseits erfolgen auch Warenbeschaffungen aus Geschäftsauflösungen. In beiden Fällen 
wird die Ware allerdings vor dem Ankauf einer Überprüfung auf Funktionsfähigkeit unterzo-
gen. Außerdem wird geprüft, ob es sich um Eigentum und nicht um Diebesgut handelt. 

Neben den unterschiedlichen Beschaffungsmärkten für Profit-Unternehmen gibt es auch 
unterschiedliche Varianten der Bezahlung für die anzukaufenden Waren. Entweder wird die 
Ware auf Kommission angekauft oder die Warenanbieter erhalten sofort Bargeld. Die Höhe 
des Ankaufpreises richtet sich sowohl nach der Summe, die der Käufer/Händler bereit ist zu 
zahlen, als auch danach, was der Verkäufer für seine Ware als Gegenwert in Form von Geld 
erwartet. Generell handelt es sich aber nicht um Fixpreise, sondern die Preisgestaltung er-
folgt flexibel und individuell. Diese erfolgt stets in Übereinkunft zwischen Käufer und Verkäu-
fer. Wenn der Verkäufer die Kaufbedingungen akzeptiert (besonders, wenn die angebotene 
Ware wertvoll ist), wird zwischen den zwei Parteien ein Vertrag abgeschlossen, in dem der 
Verkäufer seine Eigentumsrechte an den Käufer (das Second-Hand-Unternehmen/Geschäft) 
überträgt.  

Falls eine Ware in Kommission genommen wird, enthält der Vertrag eine Klausel, in der der 
Preis festgelegt wird sowie die Dauer, wie lange diese in dem Geschäft angeboten wird und 
andere Bedingungen. Sobald der Vertrag unterzeichnet ist, werden die Waren dem Geschäft 
solange überschrieben, bis diese verkauft sind. Das Geschäft behält anschließend einen 
vorab mit dem Verkäufer vereinbarten Prozentsatz des Preises ein. In der Regel erhalten die 
Geschäfte je nach Verkaufsobjekt eine Verkaufsprovision von ca. 20% bis 40% des Preises. 
Daher akzeptieren diese Geschäfte häufig keine Waren im Wert von weniger als drei Euro 
bzw. defekte Waren. Außerdem geben die Käufer (die Second Hand Geschäfte) an, dass die 
einzelnen Objekte selten länger als zwei Monate im Geschäft verbleiben. Neben den hier 
dargestellten Warenbeschaffungsmethoden ist noch eine weitere zu nennen: der Import von 
gebrauchten Waren. Diesbezüglich ist besonders Bulgarien hervorzuheben, wo 97% der im 
Second-Hand-Sektor zum Verkauf angebotenen Waren aus anderen Ländern (z.B. auch aus 
Deutschland) importiert werden.   

3.4.2 Vertrieb der Waren 
 
Der Vertrieb von Gebrauchtwaren erfolgt im europäischen Second-Hand-Sektor über  

• Second Hand Geschäfte (teilweise auf bestimmte Produktgruppen spezialisierte 
 Fachgeschäfte) 

• Direktabgabe z. B. in Warenhäusern, Werkstätten- und Lagerverkauf (vornehmlich 
 in Not-for-profit-Unternehmen) 

• Online-Marktplätze 

• Flohmärkte  (z. B. Nutzung etablierter Flohmärkte von professionellen Händlern 
 zum Warenabsatz)  

• Zeitungsanzeigen 

• Großhandel 

Die traditionelle Vertriebsart von Profit-Unternehmen ist der direkte Verkauf der Waren an 
Kunden in Geschäften oder Warenhäusern. Abhängig von der Art der vertriebenen Waren 
werden diese von den Händlern auf Funktionsfähigkeit geprüft (z.B. bei elektronischen und 
elektrischen Geräten) und/oder auch gereinigt (z.B. bei Textilien), bevor diese im Geschäft 
zum Verkauf angeboten werden. Eine Beratung der Kunden erfolgt vor allem in Second-
Hand-Geschäften, die auf bestimmte Waren spezialisiert sind. Um den Absatz der Waren zu 
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steigern nutzen Profit-Unternehmen ergänzend zum Direktverkauf im Geschäft Absatzmärk-
te wie das Internet oder Flohmärkte. Weiterhin ist festzuhalten, dass in den meisten kleine-
ren Second Hand Geschäften keine Garantie auf die verkauften Waren gegeben wird. Eine 
Ausnahme stellen allerdings die Händler dar, die elektronische und elektrische Geräte ver-
treiben. Hier muss, so es in den einzelnen Ländern gesetzlich geregelt ist, eine Gewährleis-
tungsfrist eingeräumt werden. Weiterhin nehmen sich viele Händler das Recht heraus, die 
verkaufte Ware vom Umtausch auszuschließen.  

Bei Not-for-profit-Unternehmen findet man neben dem reinen Verkauf in Geschäften oder 
Warenhäusern außerdem den Werkstätten- und Lagerverkauf. Häufig sind diese Unterneh-
men so organisiert, dass sie am gleichen Ort die Warenannahme, das Sortierlager und den 
Verkauf angesiedelt haben. Die angekauften oder gesammelten Waren werden nach einer 
Überprüfung, Säuberung und ggf. Instandsetzung im Geschäft zum Verkauf angeboten. Wei-
terhin stehen auch in den Not-for-profit-Unternehmen die Verkäufer den Kunden beratend zu 
Seite. Und im Reklamationsfall werden die Produkte repariert, umgetauscht oder eine Wa-
rengutschrift ausgestellt. Während Elektroaltgeräte und Möbel sowohl in Geschäften, als 
auch im Lagerverkauf angeboten werden, findet man Bekleidung oder Kinderbedarfsartikel 
sowie Haushaltswaren und Bücher bzw. Tonträger vornehmlich in Geschäften oder Waren-
häusern.   

Darüber, mit welcher der zahlreichen unterschiedlichen Produktgruppen der größte Umsatz 
im Second-Hand-Handel erreicht wird, kann keine konkrete Aussage getroffen werden, da 
es keine umfassenden Statistiken hierzu gibt. Es kann laut Expertenaussagen aber davon 
ausgegangen werden, dass die Profit-Unternehmen im Vergleich zu den Not-for-profit-
Unternehmen das größere Absatzvolumen in Europa aufbringen, da es hier insgesamt mehr 
Unternehmen gibt. Außerdem kann keine konkrete Aussage bezogen auf Europa darüber 
getroffen werden, welchen Anteil die einzelnen unterschiedlichen Verkaufsorte für Second-
Hand-Waren am Gesamthandel einnehmen. Eine in Abbildung 10 dargestellte Grafik, die 
aus einer in Österreich durchgeführten Studie13 resultiert,  gibt allerdings Aufschluss darüber, 
wie z.B. eine entsprechende prozentuale Verteilung der Verkaufsorte für Second Hand Ge-
räte aussehen könnte. Die Studie bezieht sich allerdings ausschließlich auf Österreich und 
eine Produktgruppe und kann somit lediglich als ein möglicher Richtwert für die anderen am 
Projekt beteiligten Länder angesehen werden. Der größte Anteil an Verkäufen von Altgerä-
ten wird demnach mit 53% über Freunde und Verwandte abgewickelt, gefolgt von Zeitungen 
mit 35,5% und dem Internet mit 30%. Gebrauchtwaren-Geschäfte nehmen mit 21,2 % der 
Befragten die vierte Stelle ein. 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Abb. 10: Kaufort für 
Second-Hand-Geräte in 
Österreich14  

 
 
                                                 
13 Schwabl und Haitzmann, 2002 
14 vgl. Schwabl, Haitzmann (2002) 
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Weiterhin ist festzustellen, dass der Internethandel in Europa stetig wächst. So hat z.B. in 
Slowenien bereits jeder Dritte der Bevölkerung schon einmal etwas über das Internet ge-
kauft. Die Mehrzahl dieser Personen nutzt das Internet sogar mehrmals im Jahr, um Waren 
zu erwerben. Als größte Internetanbieter in Slowenien sind z.B. Amazon, Emka, Mimovrste 
usw. zu nennen. Hinsichtlich des Internetverkaufs von Second Hand Waren konnte vor allem 
das Online-Auktionshaus ebay als das größte und bedeutendste in Europa identifiziert wer-
den. Es hat derzeit den größten Marktanteil im Vergleich zu anderen Internetportalen inne. 
Second Hand Geschäfte nutzen u.a. auch diese Plattform zum Verkauf ihrer Waren. Aller-
dings kann diese Vertriebsform auch von anderen Second Hand Anbietern weltweit genutzt 
werden, womit sich direkte Konkurrenzsituationen ergeben15. Über 212 Mio. registrierte Mit-
glieder (Stand März 2007) handeln auf vier Kontinenten mit rund 105 Millionen neuen und 
gebrauchten Gütern, die in mehr als 50.000 verschiedenen Kategorien unterteilt sind. In Ös-
terreich hat ebay z.B. pro Monat rund 1,8 Mio. Besucher (März 2006). Ein Drittel der Ware 
geht mit Fixpreisen in den Verkauf, der Rest wird versteigert. Der Trend geht mittlerweile 
allerdings immer stärker in Richtung Neuwarenverkauf. So wird z.B. in Österreich im Durch-
schnitt alle zweieinhalb Minuten ein Computer über ebay verkauft. Und auch in anderen eu-
ropäischen Ländern konnte sich diese Plattform im Markt etablieren. Dennoch stellt sie der-
zeit nur eingeschränkt eine Konkurrenz zum Direkthandel mit Second Hand Waren dar, was 
darauf zurück zu führen ist, dass über das Internet eine Begutachtung der Waren nur be-
grenzt möglich ist und die persönliche Beratung entfällt. Das Wachstum des Internethandels 
kann man entweder als Bedrohung oder Chance für unabhängige Anbieter von Second 
Hand Waren sehen. So bedroht der Internetverkauf die Existenz der traditionellen Händler, 
die in der Vergangenheit ihren Erfolg auf traditionelle Verkaufsmethoden stützten. Um der 
Gefahr eines solchen potenziellen Wettbewerbs entgegen zu wirken ist es erforderlich, dass 
die Verkäufer einen Teil ihres traditionellen Geschäftes ins Internet verlagern. Somit können 
sie den stetig wachsenden Anforderungen der Kunden bezüglich der Nutzung der umfas-
senden Technologien entsprechen16. 

Eine weitere Vertriebsform für Second Hand Waren stellen in einigen europäischen Ländern 
die Flohmärkte dar. Sie bieten auch für professionelle Händler eine bedeutende Vertriebs-
möglichkeit. In Österreich findet in einigen Regionen sogar der meiste Vertrieb von Second 
Hand Waren auf Flohmärkten statt, wie z. B. in Wien. So beteiligen sich z.B. an einem spe-
ziellen Flohmarkt in Wien insgesamt 350 Händler, von denen rund 200 Spezialhändler sind. 
Der Anteil privater Personen ist mit 15 Anbietern verschwindend gering. Die Produktpalette 
ist insgesamt sehr umfassend und reicht von Hausrat, Möbeln und Bildern über Beleuchtung 
bis hin zu Nippes und Schmuck. In seltenen Fällen werden auch Bekleidung und Elektroge-
räte angeboten. Es sind dort außerdem auch Not-for-profit-Unternehmen vertreten, die ge-
zielt neben Gebrauchtmöbeln auch wertvollere Möbelstücke verkaufen. Dass dem Handel 
auf Flohmärkten in Österreich eine besondere Bedeutung zu kommt, liegt auch daran, dass 
von Seiten der Verwaltung diese Vertriebsform unterstützt wird. So betreibt z.B. die Magist-
ratsabteilung der kommunalen Abfallwirtschaft der Stadt Wien einen eigenen Flohmarkt, auf 
dem gebrauchte Elektro- und Elektronikgeräte sehr günstig verkauft werden. Aber auch in 
anderen Ländern wie in Deutschland und Slowenien spielen die Flohmärkte als zusätzliche 
Absatzmärkte für professionelle Händler eine bedeutende Rolle. So gibt es in nahezu jeder 
größeren Stadt in Deutschland mehrfach im Jahr spezielle Flohmärkte, auf denen Händler 
ihre Waren anbieten können. In Slowenien gibt es neben zwei großen Flohmärkten (in Ljub-
ljana and Maribor) vor allem spezielle saisonale Flohmärkte, die sich großer Beliebtheit er-
freuen. Und auch in Belgien bieten Flohmärkte eine Vertriebsplattform für professionelle Se-
cond-Hand-Händler (so gibt es jährlich im Durchschnitt rund 1200 Flohmärkte in Belgien)  In 
Finnland wiederum gibt es sowohl von Not-for-profit-Unternehmen/Organisationen, wie z.B. 
von der Heilsarmee, organisierte Flohmärkte, als auch zahlreiche privat organisierte Floh-

                                                 
15 Spitzbart M. et al, 2006 
16 vgl. A. L. Jones, A. Davies (2006) 
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märkte, auf denen Second Hand Waren vertrieben werden. Keine Bedeutung als Vertrieb-
plattform haben Flohmärkte in Bulgarien sowie in Großbritannien.  

3.4.3 Werbeaktivitäten  
Bekanntheitsgrad und Geschäftserfolg von Unternehmen werden maßgeblich durch Werbe-
maßnahmen beeinflusst. Es konnten in den beteiligten europäischen Ländern gute Beispiele 
identifiziert werden, in denen Gebrauchtwarenhändler ihr Geschäft modern und ansprechend 
gestaltet und das Image des Gebrauchtwarenhändlers abgelegt haben. Es hat sich gezeigt, 
dass die Verkaufsbereiche in Second-Hand-Geschäften zunehmend trendiger und vor allem 
professioneller dekoriert werden, was darauf zurück zu führen ist, dass die Händler konkur-
renzfähig bleiben wollen. Die Second-Hand-Händler orientieren sich heutzutage größtenteils 
am Neuwarenmarkt und richten ihre Werbestrategien nach dem gleichen Prinzip aus bzw. 
nutzen dieselben Medien, um ihre Produkte zu bewerben. Die Ziele, die dabei verfolgt wer-
den, sind die Steigerung des Bekanntheitsgrads der Geschäfte nach außen hin sowie das 
Bekanntmachen der angebotenen Produktpalette. Außerdem sollen gezielte Werbeaktionen 
zur Imagepflege sowie zur Kundenbindung beitragen. Das Gros der Second-Hand-Händler, 
unabhängig davon, ob es sich um Profit- oder Not-for-profit-Unternehmen handelt, strebt an, 
ihren Kunden ein gutes „Einkaufsgefühl“ zu vermitteln. Um die in den Unternehmen geführte 
Produktpalette bekannt zu machen bzw. einzelne Waren zu bewerben, bedient sich der eu-
ropäische Second-Hand-Sektor einer Vielzahl unterschiedlicher Möglichkeiten und Medien, 
wie    

• Zeitungsanzeigen  
• Radio/ Kino/ TV/ Internet-Werbung 
• Plakatwerbung 
• Postkarten, Werbeflyer (Wurfsendung), Newsletter, Firmenzeitungen 
• Warenpräsentationsveranstaltungen  (Tag der offenen Tür mit Aktionen wie z.B. 

Modeschauen) 
• Stammkundensysteme 

Dabei beschränken sich die Werbeaktivitäten aufgrund der regionalen Ausrichtung der meis-
ten Second-Hand-Unternehmen in Europa überwiegend auch auf deren jeweilige Zielregion. 
Im Vergleich zu den Profit-Unternehmen, bei denen in vielen Geschäften ähnliche Strategien 
und Medien (siehe Aufzählung oben) zur Bewerbung der Waren zum Einsatz kommen, sind 
die Werbeaktivitäten der Not-for-profit-Unternehmen sehr unterschiedlich ausgeprägt. Sie 
scheinen vor allem in Abhängigkeit von der Größe und der Vernetzung/Kooperationen des 
Unternehmens zu variieren. Da das Gros der Not-for-profit-Unternehmen weitaus größer ist 
als die Profit-Unternehmen, haben diese häufig ausgeprägtere Werbestrategien. So werden 
Werbeaktivitäten in diesen Unternehmen oftmals durch ein Corporate Identity, das u.a. den 
Professionalisierungsgrad des Unternehmens widerspiegelt, untermauert. Neben der Nut-
zung der oben aufgezählten Medien wie Zeitungsannocen, Postkarten, TV-Werbung usw. 
werden vor allem von bzw. in Not-for-profit-Unternehmen zusätzlich Werbeveranstaltungen 
wie Modeschauen (z.B. mit Unterstützung von Prominenten), Einkaufsabende unter dem 
Motto „Kunst und Kultur“ und Feste (z. B. 20 Jahre Gratiskleiderausgabe) veranstaltet, um 
den Bekanntheitsgrad des Unternehmens zu steigern. Mit entsprechenden Werbeveranstal-
tungen bezwecken die Unternehmen, möglichst viele Menschen in ihr Unternehmen bzw. 
Geschäft zu locken, um potenzielle neue Kunden zu gewinnen. Eine weitere Strategie be-
steht darin, zu den Kunden zu gehen. D. h. Geschäfte werden in Wohngegenden verlegt, die 
keine gute Infrastruktur haben und in welchen eher eine sozial schwächere Bevölkerung lebt 
(wie z. B. in Österreich). Weiterhin wird vielfach eine Strategie der Kommunikation eines 
„Fairen Preises“ angewandt. Damit soll den Kunden vermittelt werden, mit dem Kauf von 
gebrauchten Waren die Arbeit von z. B. behinderten Menschen zu unterstützen. Weiterhin 
konnte festgestellt werden, dass die Second-Hand-Unternehmen teilweise auch registrierte 
Stammkunden (dem Unternehmen liegt eine Stammkundenkartei vor) haben, die dann re-
gelmäßig über Preisrabatte bzw. Angebote informiert werden oder, so vorhanden, z.B. eine 
eigene Unternehmenszeitung erhalten.  
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Weiterhin ist zu beobachten, dass sowohl immer mehr Profit-, als auch Not-for-profit-
Unternehmen über eine eigene Website verfügen. Ob ein Unternehmen eine Website hat, 
hängt meistens von der Größe des Unternehmens ab. Es hat sich gezeigt, dass vor allem 
größere Unternehmen das Internet nutzen, um sich und ihre Waren sowie spezielle Angebo-
te auf einer Website zu präsentieren. Insofern in kleineren Unternehmen eine Website exis-
tiert, wird diese wiederum oftmals mehr als reines Informationsmedium genutzt und nicht 
zum Verkauf ihrer Waren. Das Bewerben der Produktpalette sowie der Dienstleistungen der 
Unternehmen erfolgt vornehmlich durch Mund-zu-Mund-Propaganda der Kunden. Der Grund 
dafür, dass größere Unternehmen mehr Werbeinstrumente einsetzen, liegt darin, dass sie 
mehr Ressourcen für Werbung haben und teilweise einen Mitarbeiter, der für die Werbeakti-
vitäten verantwortlich ist. Neben den herkömmlichen Werbestrategien gibt es aber auch in-
novative Ansätze. Ein sehr gutes Beispiel hierfür findet sich in Österreich, wo sich eine klei-
ne Gruppe von Unternehmern (insgesamt sieben Geschäfte) vernetzt hat und überein ge-
kommen ist, den gleichen Namen zu führen. Somit sollte die Möglichkeit geschaffen werden, 
einerseits gemeinsam Marketing bzw. Werbung zu betreiben und sich andererseits nach 
außen hin einheitlich zu präsentieren und somit die Präsenz in der Öffentlichkeit zu verstär-
ken.   

3.4.4 Qualitätssicherung 
Die Qualitätssicherung spielt in Second-Hand-Unternehmen insofern eine Rolle, als dort ge-
brauchte Waren verkauft werden und sicher gestellt werden muss, dass diese nicht defekt 
sind, sollen sie noch einen bestimmten Wiederverkaufswert erzielen. Aus diesem Grund sind 
eine Überprüfung der eingehenden Waren sowie die Aussortierung defekter Waren von gro-
ßer Bedeutung. Insgesamt betrachtet ist festzustellen, dass es trotz der Notwendigkeit der 
Qualitätssicherung in Europa - bis auf eine Ausnahme: elektronische und elektrische Altge-
räte -  keine einheitlichen Qualitätsstandards für alle gebrauchten Waren bzw. für einzelne 
Produktgruppen gibt. Die Qualitätssicherung, die mit einer Überprüfung der Waren auf Funk-
tionsfähigkeit einher geht, gestaltet sich in den einzelnen Unternehmen und bezogen auf die 
unterschiedlichen Produktgruppen unterschiedlich. Die Unternehmen weisen vornehmlich 
individuell entwickelte Strategien zur Überprüfung der Waren auf und bedienen sich entspre-
chend unterschiedlicher Prüfmethoden und Kontrollmechanismen. Eine entsprechende Prü-
fung der Waren konnte sowohl im Profit-, als auch im Not-for-profit-Bereich festgestellt wer-
den, wobei die Abläufe hinsichtlich der Qualitätssicherung in Not-for-profit-Unternehmen 
bzw. im Allgemeinen in größeren Unternehmen strukturierter und somit professionalisierter 
sind. Dieses hängt u.a. damit zusammen, dass das Warenvolumen dort insgesamt größer 
ist. Außerdem konnten im Not-for-profit-Bereich z.B. in Deutschland oder Österreich viele 
Unternehmen identifiziert werden, die nach der europäischen Norm DIN EN ISO 9001:2000 
zertifiziert sind, so dass diese entsprechende Qualitätsmanagementsysteme17 nachweisen 
können.  

Weiterhin hat sich gezeigt, dass der Qualitätssicherung in allen Produktgruppen zunächst 
die Prüfung der eingehenden Ware gemein ist. So werden in Organisationen, die Textilien 
sammeln, sowie in Unternehmen, die mit solchen handeln, alle eingehenden Textilien zu-
nächst vorsichtig sortiert. Hierbei spielen unterschiedliche Kriterien wie z.B. die Sauberkeit 
und Defekte (z.B. Löcher, fehlende Köpfe oder Verschlüsse) eine entscheidende Rolle. Das 
größte Problem, dem sich der Second-Hand-Handel mit Textilien gegenüber gestellt sieht, 
sind Leute, die Bekleidung in einem schlechten Zustand bringen, obwohl sie darüber infor-
miert sind, dieses nicht zu tun. Ähnlich wie bei den Textilien verhält es sich auch mit der 
Produktgruppe Bücher und Tonträger. Hier ist eine Überprüfung der eingehenden Ware in-
sofern notwendig, als dass überprüft werden muss, ob z.B. Bücher komplett oder be-
schmutzt sind und z.B.  bei Tonträgern, ob diese abspielbar sind. Bei Möbeln wiederum gilt 
es neben der Sauberkeit zu überprüfen, ob diese problemlos auf- und abbaubar sind bzw. 
ob die Funktionsfähigkeit voll gegeben ist (z.B. ob sich an Schränken Türen problemlos 
                                                 
17 Die Qualitätsmanagementsystem (QM-System) beziehen sich generell auf das gesamte Unterneh-
men und seine unterschiedlichen Abteilungen und Abläufe. Es handelt sich nicht explizit um QM 
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schließen lassen). Und auch im Hinblick auf weitere Produktgruppen wie Sportartikel, Spiel-
zeug greifen diese Kontrollmaßnahmen zur Qualitätssicherung.  

Eine ganz besonders große Rolle spielt die Qualitätssicherung im Second-Hand-Sektor vor 
allem im Hinblick auf den Handel mit gebrauchten elektronischen und elektrischen Geräten, 
da es diesbezüglich auf europäischer Ebene festgesetzte rechtliche Richtlinien (siehe auch 
Kapitel 3.7.2) gibt. So garantieren alle Unternehmen, die mit elektronischen und elektrischen 
Altgeräten handeln, dass jedes Gerät, das zum Verkauf angeboten wird, getestet ist. Weiter-
hin haben diese Unternehmen (Profit-, wie auch Not-for-profit-Unternehmen) spezielle Prüf-
verfahren für die Geräte, die sie annehmen bzw. ankaufen. 

Neben den vorgeschriebenen Qualitätsstandards für Elektroaltgeräte, die für alle Unterneh-
men gleichsam gelten, findet man zusätzlich individuell in einzelnen Unternehmen festgeleg-
te Qualitätsstandards, die einer Warenüberprüfung zu Grunde gelegt werden. Häufig sind 
diese gekoppelt an die Unternehmensgröße, -organisation und –vernetzung. So findet man 
speziell festgelegte Qualitätsstandards besonders in Franchising Unternehmen, großen Ver-
bänden/Netzwerken und einigen Not-for-profit-Unternehmen. Es ist damit allerdings nicht 
gesagt, dass kleinere und Inhaber geführte Einzelhandelsunternehmen keine Qualitätsstan-
dards haben. Die Einhaltung von betriebsinternen Qualitätsstandards bzw. die Qualitätssi-
cherung wird vornehmlich durch das gewissenhafte Anlernen der Mitarbeiter sowie Fortbil-
dungen und eine genaue Beobachtung des Marktes gewährleistet, um rasch auf einen 
wechselnden Warenbedarf der Kunden reagieren zu können. 

Um einen Einblick in den Umgang mit betriebsinternen Qualitätsstandards und der Quali-
tätssicherung zu geben, werden im Folgenden exemplarisch zwei Beispiele aus Belgien dar-
gestellt. Diese beziehen sich auf die zwei größten Netzwerke von Not-for-profit-
Unternehmen „KVK und RESSOURCES“, die, was die Qualitätssicherung betrifft vorbildlich 
in ihrem Netzwerk agieren. Beide weisen, wie in einigen anderen Ländern Netzwerke auch, 
eigene verbindliche Qualitätsstandards, die auf Qualitätsgrundsätzen beruhen und die für 
alle ihre Mitglieder gleichsam gelten, auf.   

 
Beispiel 1: KVK Netzwerk in Flandern  
Das KVK Netzwerk hat für seine Mitglieder eine starke Qualitätspolitik auf drei Ebenen ent-
wickelt: 

• Ein System der Markenkennzeichnung für die Geschäfte, die dann als “De Kringwin- 
kel” identifizierbar sind.  

• Ein Qualitätslabel für elektronische Geräte: ”Revisie” 

• Ein umfassendes Managementsystem, das auf dem europäischen EFQM-Modell 
(European Foundation for Quality Management) basiert und K2 genannt wird. Mit 
diesem sollen optimale Bedingungen zur Befriedigung des Bedarfs von Akteuren 
wie Kunden, lokalen Behörden usw. geschaffen werden.  

Verantwortlich für die Entwicklung dieser Systeme ist in erster Linie das KVK Netzwerk ins-
gesamt. Es unterstützt seine Mitglieder in der praktischen Umsetzung und nimmt kontinuier-
lich Verbesserungen vor. So haben bereits 68% der Geschäfte die Marke „De Kingwinkel“ 
erworben. Das KVK Netzwerk hofft sich so von anderen Second-Hand-Geschäften zu unter-
scheiden. Zu diesem Zweck sind außerdem weitere Kommunikationsinstrumente entwickelt 
worden: Ein Logo, Anweisungen zur Geschäfts- und Produktorganisation und zum Stil der 
Geschäfte. Gleichzeitig wurde ein internes Audit-System organisiert, um den Kunden ein 
Minimum an Qualität garantieren zu können. Das Audit-System sowie die Kommunikations-
instrumente werden derzeit von rund 70% der KVK Mitglieder genutzt. 24 Mitglieder, die ins-
gesamt 68 Geschäfte präsentieren, nehmen an diesem System teil.     

Weiterhin sind 73% der Wiederverwendungszentren für elektronische und elektrische Altge-
räte ermächtigt, das „Revisie“-Label zu nutzen. „Revisie“ ist ein Qualitätsprojekt, dessen Ziel 
es ist, den „Kingwinkel“-Kunden sichere und zuverlässige elektrische Second-Hand-Geräte 
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anbieten zu können. Sämtliche Geräte werden gründlich getestet und wenn notwenig nach 
einem klar definierten technischen Verfahren repariert. Nur die Geräte, die alle Prüfverfahren 
erfolgreich durchlaufen haben, erhalten das „Revisie“-Label und werden mit einer 6-
monatigen Garantie verkauft. Zuständig für die Sammlung und die Zusammenarbeit mit 
Wiederverwendungs- bzw. Recycling-Subunternehmen  ist die belgische Organisation Re-
cupel. Ursprünglich hatte diese Organisation die Absicht, sich nach DIN ISO 9001 zertifizie-
ren zu lassen. Dieses wurde jedoch für die Prüfzentren als zu normativ angesehen. Es sei 
noch darauf verwiesen, dass derzeit alle KVK Mitglieder, die auf elektronische und elektri-
sche Altgeräte spezialisiert sind, bereits das „Revisie“-Label angenommen haben bzw. gera-
de dabei sind, es zu erwerben.  

Mit dem EFQM-K2 Qualitätsmanagementsystem arbeiten derzeit wiederum 55% der KVK 
Mitglieder. Demnach dürfen nur Unternehmen das Label „Kingwinkel“ tragen, die ein be-
stimmtes Maß an Qualitätsstandards nachwiesen können. Das wiederum führte zu der Not-
wendigkeit eines globalen Ansatzes zur Beantwortung der Frage: „Wie organisiert man die 
Realisierung dieser Standards?“ Ausgehend von diesem Bedarf entwickelte die Vereinigung   
unabhängig von dem Label eine Unterstützungsstrategie für ihre Mitglieder, um die Voraus-
setzungen zur Befriedigung der Bedarfe der Akteure zu schaffen. An diesem System beteili-
gen sich derzeit 18 Unternehmen des KVK Netzwerkes. 

 Aber es gibt auch kritische Erfolgsfaktoren bei den Qualitätsmanagementsystemen der KVK 
Mitglieder. Das KVK Netzwerk hat hinsichtlich des Qualitätsmanagementsystems einen An-
satz gewählt, in dem existierende Modelle und ihre Anpassung an die Profile und den Bedarf 
des Recycling-Sektors ausgewählt wurden. Es stellte sich heraus, dass das System ISO 
9001 zwar im Hinblick auf die Überwachungszentren genutzt wurde, es aber zu schwer zu 
handhaben war. Derzeit ist eine gewisse Konsolidierungszeit  vorgesehen, um den Wert des 
Qualitätssicherungssystems zu prüfen. Für die Zukunft ist eine Überprüfung einer Annäh-
rung zwischen der maßgeblichen Arbeit und einem individuellen Coaching geplant, da dies 
für sehr sinnvoll erachtet wird. Das bedeutet allerdings ein starkes Engagement von Seiten 
des Managements und der operativen Mitarbeiter.  

 

Beispiel 2: RESSOURCES Netzwerk in Wallonia 
Das Qualitätsmanagementsystem des “RESSOURCES” Netzwerkes umfasst zwei Dimensi-
onen: Es kann als das Managen von Qualität oder auch als Qualität des Managements ver-
standen werden. Seit der Gründung des RESSOURCES Netzwerkes 1999 basiert dessen 
Arbeit auf einem Qualitätsmanagementsystem. Es ist offensichtlich, dass die Mitglieder von 
RESSOURCES sowohl die Qualität der wiederverwendeten Waren als auch die Qualität 
ihrer sozialen Arbeit managen.  

Die treibenden Kräfte für ein Qualitätsmanagementsystem sind:    

• Ein aggressiver Wettbewerb im Bereich Textilien, der das extern zertifizierte Label 
“Solid’R” hervorgebracht hat, 

• Der Bedarf, die soziale Dimension der Wettbewerber zu differenzieren, 

• Der Bedarf, den Kunden Qualität garantieren zu können,  

• In der Arbeit und in internen Prozessen professionellere Wege einzuschlagen, 

• Der Bedarf der Mitglieder einen einfachen und interaktiven Ansatz zu haben, der zu 
deren Unternehmensgröße passt.   

Hemmende Faktoren wiederum sind: 

• Normative, stark dokumentierende Systeme werden von den Mitgliedern abgelehnt, 
auch wenn sie so einfach wie möglich gestaltet sind. Der Zwang zur Prüfung wird nur 
einmal im Jahr als Gelegenheit genutzt, um das System zu überprüfen. Für den Rest 
des Jahres wäre es nur eine Zusatzbelastung.  
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• Die Langzeitinvestition in Personal zur Aufrechterhaltung des Qulitätsmanagement-
systems ist vor allem für sehr kleine Unternehmen schwierig, da sie nicht den Nutzen 
eines solchen Systems erkennen.  

• Ein weiteres Problem ist, dass ein (gutes) Qualitätsmanagementsystem sehr tief in 
die Organisation eingreift. Das bedeutet, wenn sich die Unternehmer nicht über den 
Sinn ihres Geschäftes im Klaren sind, wird es schwierig, diese für Verbesserungen 
zu sensibilisieren.   

Insgesamt betrachtet gibt es in Belgien keine formale Qualitätspolitik auf Landesebene. Aber 
es laufen derzeit einige unterschiedliche spezifische Projekte. Das wichtigste Projekt auf der 
Ebene der Produktqualität, ist derzeit das „ElectroRey“-Label. Dieses Label stützt sich auf 
Testverfahren als Grundlage zur Abgabe von Geräten.  RESSOURCES befasst sich außer-
dem mit der Professionalisierung auf allen Managementebenen. Diesbezüglich stehen weite-
re Werkzeuge zu Verfügung. Da gibt es z.B. das “Solid’R”-Label, ein ethisches Label, das 
darauf abzielt die RESSOUCES Mitglieder von anderen Unternehmen, die Textilien sam-
meln, zu unterscheiden. Außerdem gibt es das Projekt „EMAS/Managens” zur Verbesserung 
der Professionalisierung der Strukturen und um zu zeigen, dass Not-for-profit-Unternehmen 
glaubwürdige Akteure in der Nachhaltigkeitsentwicklung sind. Weiterhin gibt es „Valeurs A-
joutées”, ein einfaches Qualitätssicherungsinstrument, das die Mitglieder darin unterstützt, 
ihre zukünftige Entwicklungsstrategie durch einen Aktionsplan zu strukturieren. Und zuletzt 
ist noch eines der Mitgliedsunternehmen (Terre) nach DIN ISO 9001 zertifiziert. Um einen 
detaillierten Überblick über die hier erwähnten Labels zu geben, werden diese im Folgenden 
näher dargestellt:  

ElectroRev wurde 2003 ins Leben gerufen. Die drei Gründungsmitglieder wollten eine ge-
meinsame Qualität hinsichtlich der Verfahren zur Behandlung von elektronischen und elek-
trischen Altgeräten definieren. ElectroRey wurde geschaffen, um den Kunden und anderen 
Partner, womit Händler- und Herstellerverbände gemeint sind, eine Qualitätsgarantie zu ge-
ben (z.B. für technische Arbeiten, Gewährleistungsarbeiten nach dem Verkauf usw.).   

EMAS/ Managens wurde 2003 ins Leben gerufen. Es handelt sich hierbei um die erste gro-
ße offizielle und öffentliche Unterstützung von Qualitätsmanagement in der Sozialwirtschaft 
Belgiens. Die Landesbehörden wollten die Unternehmen dahingehend unterstützen ihren 
sozialen und wirtschaftlichen Geschäftsbetrieb weiter zu professionalisieren. Da 
RESSOURCES im Bereich des Umweltschutzes aktiv ist, fördert es Qualitätsmanagement-
programme auf der Basis von ökologischen Normen, die darauf abzielen, dass sich die Mit-
glieder im Rahmen der EAMS-Verordnung registrieren lassen. Diese kann durch eine Reihe 
einfacher und leichter Verfahren und Instrumente, die besonders für kleine Unternehmen 
geeignet sind, erreicht werden. Bereits zwei Mitglieder haben das System eingeführt.  

Solid’R wurde 1999 ins Leben gerufen - in einer Zeit, als sich die Mitglieder, die im Textilbe-
reich tätig waren, einem aggressiven Konkurrenzkampf mit anderen Wettbewerbern in der 
Textilbranche gegenüber gestellt sahen. Das Label wurde entwickelt, um zu zeigen, dass 
mittels eines von unabhängiger Stelle zertifizierten Labels die Führung eines Not-for-profit-
Unternehmens nicht allein auf dem Erzielen von Gewinn und ethischen Prinzipien beruht. 
Insgesamt sieben Mitglieder, die sich mit Textilien beschäftigen, halten sich an dieses 
Schema.   

Valeurs Ajoutées wurde 2005 gegründet. Es handelt sich um ein nicht normatives und zerti-
fizierungsfreies System. Obwohl, „Managens“  bereits einen geringen Anteil an Instrumenten 
nutzt, war dieses für die Verbände noch zu starr. Sie brauchen nicht die Form von Forma-
lismus wie bei EAMS. Die meisten der Mitglieder brauchen einfache, partizipative Methoden, 
die ihnen helfen, eine Bilanz ihrer Aktivitäten zu ziehen und für die Zukunft einen Aktionsplan 
zu erstellen. Insgesamt neun Mitglieder haben dieses System bereits angenommen.  
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3.5 Kunden 
Der Kundenkreis von Gebrauchtwaren im definierten Second-Hand-Sektor ist analog zu den 
Unternehmen, dem Warenangebot und den Geschäftsfeldern in Europa äußerst heterogen. 
Eine Besonderheit des Sektors ist, dass die privaten Kunden sowohl Käufer als auch Ver-
käufer von Waren sein können. Weiterhin ist in manchen Geschäftsfeldern eine Tendenz zu 
einkommensschwächeren Personen festzustellen. Besonders stark ist die Gruppe der ein-
kommensschwächeren Personen als Kunden in Not-for-profit-Unternehmen vertreten, da 
diese teilweise die Waren kostenfrei an Bedürftige abgeben. Generell gibt es aber keine Un-
terscheidung zwischen dem Kundenstamm von Profit- und Not-for-profit-Unternehmen. Es 
gibt neben den Kunden, die finanziell nicht in der Lage sind, Neuwaren zu erwerben, aber 
auch Kunden, die auf der Suche nach Kuriositäten sind. In einigen Ländern (z. B. Finnland) 
gibt es außerdem die Tendenz hin zu einer Zielgruppe, die eher aus Gründen der Nachhal-
tigkeit und teilweise aus Modegründen Second Hand Waren bevorzugt, denn aus ökonomi-
schen Überlegungen heraus. Generell lässt sich feststellen, dass sich zwei parallele Ten-
denzen in Europa entwickelt haben. Einerseits gibt es auf Grund der schlechten wirtschaftli-
chen Lage vieler Privathaushalte immer mehr Menschen, die sich im Vergleich zu der teure-
ren Neuware, nur gebrauchte Waren leisten können und anderseits nimmt die Anzahl derer 
zu, die Second Hand Waren bevorzugen, weil sie ökologisch denken bzw. weil sie dieses 
„trendy“ finden.  

Insgesamt lässt sich bezüglich der Kundenstrukturen in Europa keine Unterscheidung nach 
Alter, Geschlecht, Herkunft und Ausbildung treffen. Ausnahmen stellen z. B. spezielle Ge-
schäftsfelder oder Vertriebsformen dar. Ein Beispiel dafür ist der Basar der Magistratsabtei-
lung in Wien, auf dem gebrauchte Elektro- und Elektronikgeräte verkauft werden. Hier treten 
vor allem Leute aus den mittel- u. osteuropäischen Ländern als Kunden auf, welche die Ge-
räte später reparieren und dann in Osteuropa weiterverkaufen (derzeit vor allem in die Slo-
wakei und Rumänien). Bei einigen spezifischen Produktgruppen ergibt sich außerdem der 
Kundenstamm als logische Konsequenz aus dem Verwendungszweck der angebotenen Wa-
ren. So wird Kinderbedarf z. B. zum Großteil von Müttern aller Einkommensklassen gekauft.  

Die Motivation einzelner Käufer, Second-Hand-Waren zu kaufen, ergibt sich aus einer Kom-
bination unterschiedlicher Faktoren, wie  
 

• dem Wunsch, einen Beitrag zu einer Wohltätigkeitsorganisation zu leisten, 
• sich ein Schnäppchen zu beschaffen, 
• der Möglichkeit, einen Gewinn zu machen, 
• dem Wunsch, die Umwelt zu schützen, 
• sich Bekleidung im Retrolook zu beschaffen,  
• Waren zu erwerben, die nicht länger im regulären Handel erhältlich sind. 

Für Waren, die nicht von einzelnen Personen gekauft werden gibt es wiederum andere Ab-
nehmer (Kunden). Oftmals werden diese in großen Mengen an Unternehmen wie z.B. die 
Krebshilfe oder andere karitative Organisationen verkauft. Textilien werden zusätzlich in 
großen Mengen an Recyclingunternehmen verkauft, die z.B. auf das Herstellen von Lumpen 
spezialisiert sind.   

Neben der unterschiedlichen Kaufmotivation von Second-Hand-Waren legen die Kunden 
beim Kauf der Waren auf unterschiedliche Kriterien besonderen Wert. So spielt neben Krite-
rien wie ein günstiger Preis, Markenzughörigkeit, Qualität und Garantien auch eine gute Be-
ratung sowie ein guter Service eine immer deutender werdende Rolle. Einen Überblick über 
die Gewichtung unterschiedlicher Kaufkriterien für Second-Hand-Kunden gibt auch eine im 
Jahr 2006 in Österreich durchgeführte Marktanalyse zum Handel mit  Elektroaltgeräten18, die 
in siehe Abbildung 11 dargestellt wird. Im Rahmen dieser Studie wurde neben weiteren Fak-
toren zu den Kundenstrukturen im Second-Hand-Sektor erhoben, auf welche Kriterien die 
Kunden beim Kauf von z.B. Elektroaltgeräten besonderen Wert legen.  
                                                 
18 Studie „Schaffung der Voraussetzungen zur Bildung eines Wiederverwendungskreislaufes für E-
lektro(nik)altgeräte“; Spitzbart M. et al., 2006 
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Befragte, denen jeweiliger Aspekt wich-
tig war Aspekt 

Anzahl % der Befragten 

Qualität des Gerätes 33 67

Preis 33 67

Garantie 24 49

Information, Beratung 16 33

Marke 12 24

Reparaturannahme im gleichen Geschäft 12 24

Hilfe beim Aufstellen/ Inbetriebnahme 12 24

Sonstiges 12 24

fabrikneu 9 18

Transportservice 7 14

Auswahl im Geschäft 5 10

Design 3 6

Abb. 11: Kriterien, die Kunden beim Kauf eines Second Hand Elektrogerätes wichtig sind (Mehr-
fachantworten möglich)19 
 

Von den insgesamt 49 Befragten auf einem Recyclinghof gaben 33 % an, bereits Second 
Hand Geräte zu einem anderen Zeitpunkt erworben zu haben. Dabei handelte es sich z. B. 
um Fernseher, Drucker oder ein HiFi-Gerät, welche vom Flohmarkt stammten, privat über-
nommen bzw. durch Tausch erworben wurden. Das wichtigste Kriterium für den Kauf eines 
gebrauchten Elektrogerätes stellte einerseits die Qualität des Gerätes und andereseits der 
Preis dar. Für ca. 2/3 der Befragten scheinen diese Kriterien entscheidend für den Kauf von 
gebrauchten Elektrogeräten zu sein. An dritter Stelle folgt die Garantie. So erachtet rund die 
Hälfte der Befragten es als wichtig, dass die Geräte mit einer Garantie belegt sind. Weiterhin 
legen gut 1/3 der Befragten Wert auf eine Beratung. Die Markenzugehörigkeit der 
gebrauchten Waren sowie zusätzliche Serviceleistungen spielen im Vergleich zu den 
anderen Kriterien nur eine untergeordnete Rolle, was dennoch nicht bedeutet, dass Kunden 
auf diese gar keinen Wert legen. Unter dem Punkt „Sonstiges“ wurden am häufigsten die 
Funktionalität bzw. Leistung der Geräte angeführt (7 Nennungen).  

Weiterhin wurde im Rahmen der Befragung untersucht, ob es einen Zusammenhang 
zwischen dem Kauf von Second-Hand-Geräten und soziodemographischen Merkmalen gibt. 
Es zeigte sich, dass es keinen statistischen Zusammenhang zwischen dem Alter, dem 
Geschlecht, dem Einkommen, der Bildung sowie der Beschäftigung der Befragten und der 
Vorstellung dieser gibt, überhaupt Second Hand Geräte zu kaufen. Ein ähnliches Ergebnis 
lieferte die Auswertung auch hinsichtlich der Fragestellung, ob die Befragten wüßten, wo 
sich ein Second Hand Geschäft befindet. Wiederum bezogen auf die Frage, wer schon 
einmal Seond Hand Geräte gekauft hat, zeigte sich, dass es bei den Befragten signifikante 
Unterschiede bei den Geschlechtern gibt. Von allen Befragten bejahten 50 % der Männer 
und nur 5 % der Frauen die Frage „ob sie schon einmal Second-Hand-Waren gekauft“ zu 
haben. 

An dieser Stelle sei allerdings darauf verwiesen, dass die Ergebnisse der hier dargestellten 
östrreichischen Untersuchung aufgrund der geringen Stichprobe von nur 49 Befragten 
lediglich ein Stimmungsbild unter den Befragten widerspiegeln können. So kann die Studie 
keinesfalls als repäsentativ angesehen werden, weder für Österreich selbst, noch für ganz 

                                                 
19 vgl. M. Spitzbart et al (2006)  
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Europa. Dennoch zeigt sie mögliche Tendenzen im Kaufverhalten von Kunden von Second-
Hand-Elektrogeräten. Insgesamt lässt sich anhand der vorhandenen Datengrundlagen keine 
Gruppe identifizieren, die dem Kauf von Second-Hand-Geräten gegenüber aufgeschlossener 
ist als jeweils eine andere. Der Umstand, dass Männer stark signifikant öfter als Frauen 
bereits ein Second-Hand-Gerät gekauft haben, liegt vielleicht auch daran, dass 
Elektro(nik)geräte auch auf dem Neuwarenmarkt mehr von Männern als von Frauen gekauft 
werden.  

Abschließend sei aber darauf verwiesen, dass man durchaus davon ausgehen kann, dass 
es bezogen auf einzelne Produktgruppen im Second-Hand-Sektor geschlechtsspezifisch 
ähnliche Verteilungen gibt wie beim Verkauf von Neuwaren.  
 

3.6 Beschäftigtenzahlen und Beschäftigtenstrukturen  

3.6.1 Beschäftigungszahlen und –strukturen in Profit-Unternehmen 
Es gibt für den hier eingegrenzten Second-Hand-Sektor keine statistisch ermittelten Be-
schäftigtenzahlen für Europa bzw. für die beteiligten europäischen Länder kaum entspre-
chende Daten. Ein für Europa durchschnittlicher, privatwirtschaftlich organisierter Second-
Hand-Betrieb (inhabergeführtes Einzelunternehmen) muss grundsätzlich mit einem sehr 
kleinen Personalstamm auskommen (ein bis drei Personen auch bei großen Verkaufsflä-
chen). Oft wird je nach Bedarf mit Hilfskräften gearbeitet, die allerdings nur selten fest ange-
stellt werden, da die erwirtschafteten Erlöse dieser Kleinstunternehmen zu gering sind, um 
die Personalkosten zu decken. Diesbezüglich sind auch zukünftig keine Veränderungen zu 
erwarten, da der Second-Hand-Sektor in diesem Feld zu stagnieren scheint. Generell werfen 
diese kleinen Second Hand Geschäfte insgesamt zu wenig Erlöse im Verhältnis zum Wa-
rendurchsatz und der benötigten Lager-, Aufbereitungs- und Verkaufsfläche ab. Untermauert 
wird diese Entwicklung zusätzlich dadurch, dass in Profit-Unternehmen kaum bzw. gar keine 
öffentlich geförderten bzw. lohnsubventionierten Mitarbeiter beschäftigt werden. Somit ist 
das Verhältnis von Personal zu Waren- bzw. finanziellem Umsatz in Profit-Unternehmen 
grundsätzlich ein anderes als in den Not-for-profit-Unternehmen. Es kann davon ausgegan-
gen werden, dass in den Profit-Unternehmen – natürlich in Abhängigkeit von Sortiment bzw. 
Produktpalette sowie Lage und der Größe der Verkaufsfläche bis zu 100 m2 -  kaum mehr 
als eine Vollzeitstelle regulär aus den Erlösen finanziert werden kann. Nur vereinzelt gibt es 
im Profit-Bereich größere Geschäfte, wie z.B. Second Hand Warenhäuser mit mehreren Mit-
arbeitern. So haben die Profit-Unternehmen (wobei hier jeweils einzelne Geschäftseinheiten 
gemeint sind) in den beteiligten europäischen Ländern in der Regel unter zehn Mitarbeitern. 

Dieses bestätigen auch die von Finnland vorgelegten statistische Zahlen zur Beschäftigung, 
die allerdings auch nur einen begrenzten Ausschnitt des Second-Hand-Sektors umfassen 
und die hier exemplarisch vorgestellt werden. Laut einer Erhebung der Finland Statistics aus 
dem Jahr 2005 waren zum Zeitpunkt der Erhebung 1258 Beschäftigte in 753 Second-Hand-
Geschäften tätig (ausgenommen Geschäfte für Antiquitäten und Fahrzeuge sowie Outdoor-
Flohmärkte). Im Durchschnitt waren 0,8 Beschäftigte pro Second-Hand-Fachgeschäft für 
Bücher und Tonträger und 1,9 Beschäftigte in anderen Arten von Second-Hand-Geschäften 
tätig (Finland Statistics, 2005). Es sei darauf verwiesen, dass die Statistik nicht alle Second-
Hand-Geschäfte umfasst. Gründe dafür sind statistische Schwierigkeiten und die Tatsache, 
dass es sich hier um einen sehr kleinen Bereich im Second-Hand-Sektor handelt. Im Profit-
Bereich sind dies typischerweise kleine Unternehmen. Laut Aussage von Vertretern unter-
schiedlicher Unternehmen und Organisationen sind in den Unternehmen alle Altersgruppen 
beschäftigt.  

Ein weiteres Beispiel für die geringe Anzahl an Beschäftigten im Profit-Bereich liefert für 
Deutschland das statistische Bundesamt in einem Text zu den Strukturdaten des Einzelhan-
dels von 2003. Demnach gab es im Einzelhandel mit gebrauchten Waren (einschließlich 
Antiquitäten) im Jahr 2003 bei den registrierten Unternehmen rund 13.000 fest angestellte 
Beschäftigte, was bezogen auf die Anzahl an Unternehmen im Durchschnitt 3 Beschäftigte 
pro Unternehmen ausmacht. 25% der dort Beschäftigten sind in Teilzeit angestellt und der 
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Anteil an Frauen insgesamt beläuft sich auf 50%. Weiterhin wird in entsprechender Statistik 
angegeben, dass ca. 42% der Beschäftigten Familienmitglieder der Geschäftsinhaber sind20.  

Abschließend ist anzumerken, dass sich die Beschäftigtenzahlen in den vergangenen Jah-
ren trotz einer wirtschaftlich positiven Entwicklung der meisten Unternehmen in Europa ins-
gesamt kaum erhöht haben dürften, da mit gestiegenem Konkurrenzdruck, der Einführung 
von Warenwirtschaftssystemen und dem Ziel der Effizienzsteigerung nicht unbedingt zusätz-
licher Personalbedarf entstanden ist.  

3.6.2 Beschäftigung von benachteiligten und langzeitarbeitslosen  Menschen in Not- 
for-profit-Unternehmen  

Während in der Privatwirtschaft der Umsatz an erster Stelle steht, haben die Not-for-profit-
Unternehmen (bzw. Sozialunternehmen) in den europäischen Ländern die Beschäftigung 
und Wiedereingliederung von Benachteiligten in den ersten Arbeitsmarkt zum Hauptziel. Sie 
sehen in der Second-Hand-Branche lediglich ein „Mittel zum Zweck“. Das heißt, man ver-
sucht möglichst vielen Menschen, die aus unterschiedlichen Gründen auf dem ersten Ar-
beitsmarkt keinen Arbeitsplatz finden, eine temporär begrenzte Arbeitstelle zu geben und sie 
sozial und gegebenenfalls auch fachlich so weit zu qualifizieren, dass sie wieder in den ers-
ten Arbeitsmarkt integriert werden können. Aus diesem Grund können diese Unternehmen 
auf staatliche Subventionen in Form von Lohnkostenzuschüssen oder auch auf andere För-
dermöglichkeiten zurückgreifen, die es ihnen ermöglichen teilweise eine sehr hohe Anzahl 
von temporär Beschäftigten für jeweils einen bestimmten und zumeist vorgeschriebenen 
Zeitraum einzustellen. Neben den wechselnden und temporär Beschäftigten haben diese 
Unternehmen außerdem einen kleineren Kreis an festangestellten Beschäftigten, vor allem 
auf der Leitungsebene sowie einige Schlüsselkräfte (darunter auch Sozialarbeiter). Der 
Großteil der Angestellten sind  allerdings Transitarbeitskräfte, die zwischen einem halben 
und maximal zwei Jahren beschäftigt werden, um anschließend wieder in den ersten Ar-
beitsmarkt integriert zu werden. Diese Unternehmen fallen in den am Projekt beteiligten 
Ländern zumeist in die Beschäftigungskategorie II bis III21 (fest Angestellte). Das finnische 
Modell der Sozialunternehmen (Not-for-profit-Unternehmen) wiederum ist durch eine Beson-
derheit geprägt. So beinhaltet es von vornherein die Beschäftigung von behinderten oder 
benachteiligten Personengruppen (30 % der Gesamtbeschäftigtenanzahl). Nach finnischen 
Schätzungen gibt es insgesamt über 430 Beschäftigte in den Sozialunternehmen. Im Jahr 
2004, als die ersten Sozialunternehmen gegründet wurden, betrug die durchschnittliche An-
zahl an Beschäftigten pro Unternehmen (pro Geschäftseinheit) 18. Im Jahr 2005 betrug der 
Durchschnittswert der Beschäftigtenzahl pro Geschäftseinheit nur noch 3,7 und im Jahr 
2006 nur noch 2,4 (Saikkonen, 2007). Außerdem gibt es für gewöhnlich nur einige wenige 
Meister z.B. in Sozialunternehmen wie Tervatulli Ltd., aber zumindest einen für jedes Ge-
schäftsfeld des Unternehmens (Kainulainen 2007). In der Työ ja Toiminta Association und in 
dem Unternehmen Neo-Act Ltd. gibt es z. B. insgesamt 120 Mitarbeiter. Aber auch hiervon 
sind nur 15 Mitarbeiter fest angestellt, 40 Beschäftigte haben einen temporär befristeten Ar-
beitsvertrag und der Rest wird über Lohnkostenzuschüsse finanziert und eingestellt (Niukka-
nen 17.4.2007). Weiterhin gaben die Repräsentanten der befragten Unternehmen an, dass 
sie zusätzlich Projektmitarbeiter beschäftigen, die über andere Institutionen wie die EU oder 
die Regierung finanziert werden. 

Insgesamt betrachtet gibt es in den europäischen Ländern unterschiedliche Beschäfti-
gungsmodelle für benachteiligte und langzeitarbeitslose Menschen. Betrachtet man die Ziel-
gruppe der Benachteiligten und Langzeitarbeitslosen (die vielfach z.B. psychische- oder Al-
koholprobleme haben), so kann angenommen werden, dass es auch zukünftig eine großes 
Potential an Beschäftigungsmodellen geben wird und die Regierungen diese unterstützen 
werden. Dennoch müssen die Not-for-profit-Unternehmen sehr hartnäckig agieren, wenn sie 

                                                 
20 vgl. Statistisches Bundesamt (2006): In: Roßmann P./Wein E (2003): Strukturdaten des Einzelhan-
dels im Jahr 2003 
21 Beschäftigungskategorien laut ITB Uni Bremen, 2006 
I  =  1 - 9 Beschäftigte , II = 10 – 19 B., III= 20 – 49 B.,  IV= 50 – 499 B., V= mehr als 500 B. 
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die benachteiligten und langzeitarbeitslosen Menschen in den Arbeitsmarkt reintegrieren 
wollen, da sich dieses nicht sehr leicht gestaltet. Speziell für benachteilige und langzeitar-
beitslose Menschen ohne jegliche berufliche Qualifikationen und für ältere Menschen stellt 
die subventionierte Arbeit eine gute Möglichkeit dar, um in die Gesellschaft zurück zu finden. 
Sie in den Arbeitsmarkt zu reintegrieren, ist jedoch ein sehr anspruchsvolles Unterfangen.   

  
3.7 Verordnungen und Gesetze 

3.7.1 Der Handelssektor  
Die rechtlichen Rahmenbedingungen variieren auf dem europäischen Wirtschaftsmarkt ent-
sprechend den nationalen Rahmenbedingungen. Da der Second-Hand-Sektor dem Wirt-
schaftszweig „Handel“ zu zuordnen ist, gelten die dort festgelegten rechtlichen Bestimmun-
gen für den Verkauf von Waren auch für den Second-Hand-Sektor. Da sich diese in den 
Ländern im Kern nicht unterscheiden seien hier beispielhaft die Rechtsvorschriften des Han-
dels für Großbritannien charakterisiert:  

Laut britischem Recht wird mit dem Kauf einer Ware (neu oder gebraucht, privat oder in ei-
nem Geschäft) ein Vertrag abgeschlossen. Das 1979 verabschiedete Gesetz zum Waren-
verkauf („Sale of Goods Act“) impliziert bestimmte Bestimmungen eines Vertrages für den 
Warenverkauf. Verstöße gegen diese Bestimmungen laufen auf einen Vertragsbruch hinaus.  

- Abschnitt 12 des Gesetzes enthält eine Bestimmung, wonach ein Verkäufer berech-
 tigt ist, die besagten Waren zu verkaufen. 

- Abschnitt 13 enthält eine Bestimmung, dass verkaufte Waren ihrer jeweiligen Be-
 schreibung entsprechen müssen 

- Abschnitt 14 enthält eine Bestimmung, wonach verkaufte Waren von zufrieden-     
 stellender Qualität sein müssen (d.h., sie erfüllen die Standards, die ein vernünf-
 tiger Mensch als zufriedenstellend bezeichnen würde) 

-  Abschnitt 15 enthält eine Bestimmung, dass wenn ein Verkauf einer Ware nach Be-
 schreibung erfolgt, der größte Teil der Waren der Beschreibung entsprechen muss22. 

Es lohnt sich, einen Blick auf die Geschichte hinter Abschnitt 14 des Gesetzes zu werfen, 
auf den Begriff „zufriedenstellende Qualität“. Abschnitt 14 schrieb zunächst vor, dass Waren 
von „handelsüblicher Qualität“ sein sollten, d.h. für den Zweck geeignet sind, für den sie 
normalerweise entstanden sind. Der Zusatz „zufriedenstellende Qualität“ erweitert und ent-
wickelt die Anforderung der Handelsüblichkeit und schließt Aspekte wie Verarbeitung und 
Aussehen der Produkte ein. Dies betrifft auch Second-Hand-Produkte. Es wird allerdings 
dabei berücksichtigt, dass Second-Hand-Waren im Vergleich zu Neuwaren billiger sind. Au-
ßerdem kommt die Unerheblichkeitsklausel zur Anwendung. Somit fallen kleinere Mängel 
wie Kratzer oder Farbabweichungen nicht ins Gewicht. 

Neben den Gesetzen zum Handel sind die gesetzlichen Bestimmungen hinsichtlich der Be-
schäftigten in Not-for-profit-Unternehmen in den meisten Ländern Europas relativ klar (siehe 
auch Kapitel 3.2.3). So gibt es in Finnland z.B. festgelegte Lohnkostenzuschüsse für Sozial-
unternehmen bzw. Not-for-profi-Organisationen bzw. –unternehmen, insofern diese 30% 
Benachteiligte oder Langzeitarbeitslose beschäftigen. Außerdem brauchen die anerkannten 
Not-for-profit-Organisationen (z.B. die Heilsarmee, UFF) keine Mehrwertsteuer zu bezahlen 
(Silander 16.4.2007; Auravuo 17.4.2007). Ähnliche Regelungen findet man auch in Deutsch-
land, Österreich und Belgien.  

Neben den rein handelsrechtlichen Grundlagen unterliegt der Handel mit Second-Hand-
Waren ebenso wie der Handel mit Neuwaren außerdem steuerrechtlichen Auflagen, insofern 
es sich um ein professionell geführtes, offizielles Geschäft handelt (der einmalige Verkauf 
von gebrauchten Waren durch Privatpersonen unterliegt nicht der Steuerpflicht). Weiterhin 
                                                 
22 § 13, 14 und 15 gelten nur, wenn der Verkäufer im Zuge eines Geschäftes handelt.  
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sei darauf verwiesen, dass es hinsichtlich der organisierten Sammlung von Second-Hand-
Waren (z.B. Textilien) zahlreiche rechtliche Rahmenbedingungen gibt. Außerdem wird die 
Sammlung und Verwertung von elektronischen und elektrischen Altgeräten durch die euro-
päische Richtlinie WEEE geregelt, auf die im folgenden Kapitel näher eingegangen werden 
soll.  

3.7.2 Elektroaltgeräteverordnung- bzw. EU Elektroaltgeräterichtlinie 
Um die zunehmende Menge an Elektroschrott aus nicht mehr benutzten Elektro- und Elekt-
ronikgeräten zu reduzieren, wurde 2003 von der EU die WEEE-Richtlinie 2002/96/EG 
(Waste Electrical and Electronic Equipment)23 erlassen. Das Ziel der Richtlinie ist das Ver-
meiden und Verringern sowie umweltverträgliche Entsorgen der zunehmenden Mengen an 
Elektroschrott durch eine erweiterte Verantwortung der Hersteller für die Produkte. Die EU-
Richtlinie ist eine Gesetzesnorm der EU, die für jeden Mitgliedsstaat verbindlich ist und bis 
August 2004 in nationale Gesetze umgesetzt werden sollte. Die Wahl der Form und Mittel ist 
freigestellt. Verbunden mit der gesetzlichen Umsetzung wurde weiterhin, dass in den einzel-
nen Mitgliedsstaaten ein nationales Rücknahmesystem aufgebaut werden sollte. Die Mit-
gliedstaaten legen für Verstöße gegen diese Richtlinie Sanktionen fest.  

Die Richtlinie unterscheidet folgende Produktgruppen von Elektro- und Elektronikgeräten: 

- Haushaltsgroßgeräte (z.B. Kühlschrank, Waschmaschine); 
- Haushaltskleingeräte (z.B. Toaster, Staubsauger); 
- Büro- und Telekommunikationsgeräte (z.B. PC, Drucker, Telefon); 
- Geräte der Unterhaltungselektronik (z.B. TV, HiFi); 
- Beleuchtungskörper (vor allem Fluoreszenz-Röhren); 
- Elektrische und elektronische Werkzeuge (mit Ausnahme ortsfester industrieller 

Großwerkzeuge); 
- Spiel sowie Sport- und Freizeitgeräte (z.B. Fitnessmaschine); 
- Medizinische Geräte (mit Ausnahme aller implantierten und infizierten Produkte); 
- Überwachungs- und Kontrollinstrumente; 
- Automatische Ausgabegeräte (z.B. Fahrkartenautomat). 

Die Richtlinie betrifft insgesamt die Produktion sowie die Entsorgung, Behandlung und Ver-
wertung von Altgeräten. So sollen schon bei der Konzeption und Produktion von Elektro- und 
Elektronikgeräten solche Unternehmen gefördert werden, die die Demontage und die Ver-
wertung berücksichtigen und die Wiederverwertung und das Recycling der Altgeräte erleich-
tern. Bezüglich der Entsorgung ist das Aufkommen von unsortierten Siedlungsabfällen zu-
sammen mit Elektro- und Elektronikaltgeräten möglichst gering zu halten und eine getrennte 
Sammlung für Letztere einzurichten. In Bezug auf Elektro- und Elektronikaltgeräte haben die 
Mitgliedstaaten ab dem 13. August 2005 dafür zu sorgen, dass 

- die Endverbraucher und Vertreiber die Altgeräte kostenlos abgeben können, 
- die Vertreiber eines neuen Produkts dafür sorgen, dass Altgeräte desselben Typs 

kostenlos Zug um Zug zurückgegeben werden können,  
- die Hersteller individuelle oder kollektive Rücknahmesysteme einrichten und betrei-

ben, 
- die Rückgabe verunreinigter Altgeräte, die eine Gefahr für die Sicherheit und die Ge-

sundheit des Personals darstellen, verboten werden kann. 

Diese Richtlinien werden in vielfältigen Vorschriften für die Hersteller umgesetzt, die 

• für die Sammlung von Elektro- und Elektronikaltgeräten aus Privathaushalten zu sor-
gen haben.  

• die besten verfügbaren Behandlungs-, Verwertungs- und Recyclingtechniken einset-
zen müssen. Diese Behandlung umfasst die Entfernung aller Flüssigkeiten und eine 

                                                 
23 vgl. Website der Europäischen Union zur Zusammenfassung der Gesetzgebung: 
http://europa.eu/scadplus/scad_de.htm [21.09.2007] 
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selektive Behandlung, die ebenfalls, genau wie die Lagerung, noch genauer definiert 
ist. Die mit der Abfallbehandlung beauftragten Einrichtungen müssen von den zu-
ständigen Behörden eine Genehmigung einholen.  

• Systeme für die Verwertung von getrennt gesammelten Elektro- und Elektronikaltge-
räten einzurichten haben.  

• die Masse der Elektro- und Elektronikaltgeräte beim Eingang in die Behandlungs-, 
Verwertungs- oder Recyclinganlage und bei deren Verlassen angeben müssen.  

• die Sammlung ab dem Sammelpunkt sowie die Behandlung, Verwertung und um-
weltgerechte Entsorgung von Elektro- und Elektronikaltgeräten aus Privathaushalten 
finanzieren müssen. 

• für ihre in den Verkehr gebrachten Produkte eine Garantie geben müssen, dass die 
Finanzierung der Entsorgung der Altgeräte gewährleistet ist. 

 
Die hier dargestellten Anforderungen und Ziele wurden von den Mitgliedsstaaten der EU  
recht unterschiedlich umgesetzt, was auf die verschiedenen nationalen gesetzlichen Rah-
menbedingungen zurück zu führen ist. Die hier dargestellte Kurzfassung der europäischen 
Richtlinie WEEE vermittelt einen Eindruck der vielfältigen Regelungen und gesetzlichen 
Rahmenbedingungen, von denen der Elektroaltgerätemarkt bestimmt wird24. Die zahlreichen 
Anforderungen, die mit der neuen Richtlinie auf die Händler von Elektro- und Elektronikgerä-
ten zugekommen sind, haben dazu geführt, dass der Handel mit entsprechenden gebrauch-
ten Geräten neben dem Recycling dieser, zugenommen hat.  
 

3.8 Netzwerkstrukturen, Kooperationen und Verbände 

3.8.1 Allgemeine Netzwerk- und Verbandsstrukturen in Europa 
Innerhalb der europäischen Mitgliedsländer gibt es keine Dachverbände für den gesamten 
Second-Hand-Sektor, so dass es auch keine Netzwerkstrukturen gibt, die den gesamten 
Sektor vereinen. Ein Großteil des Second-Hand-Sektors ist nicht in Verbänden bzw. großen 
Vereinigungen organisiert (mit Ausnahme Belgiens). Lediglich hinsichtlich bestimmter Berei-
che des Sektors sind Verbände oder Einrichtungen und andere Kooperationen vorhanden. 
So gibt es z.B. im Bereich der Not-for-profit-Unternehmen oder des Wiederverwertungsge-
schäftsfeld ein Netzwerk namens „RREUSE“. Dieses repräsentiert und unterstützt nationale 
Netzwerke und Verbände von sozialwirtschaftlichen Unternehmen (größtenteils Not-for-
profit-Unternehmen) aus 11 europäischen Ländern, die im Bereich Wiederverwendung und 
Recycling agieren. Ihre Mitglieder sind die auf nationaler und regionaler Ebene existierenden 
Not-for-profit-Netzwerke, die aktiv mit bestimmten Abfallströmen operieren, sowie individuel-
le Organisationen, dort wo spezialisierte Netzwerke derzeit noch nicht vorhanden sind. Die 
Ziele des Netzwerkes sind wie folgt zu beschreiben: 

• Die Förderung und der Ausbau der Zusammenarbeit zwischen den Mitgliederorganisati-
onen im Hinblick auf die Förderung von Good-Practice, Forschung und Entwicklung ein-
zelner Aktivitäten sowie der Partnerschaft.   

• Die Aktivierung von Mitgliederorganisationen zum Austausch von Informationen bezüg-
lich nationaler und lokaler Politik, rechtliche und finanzielle Rahmenbedingungen in Be-
zug auf die Wiederverwendung, das Abfallmanagement, den Im- und Export und soziale 
Verordnungen.  

• Die Vertretung und Förderung des Sektors und seiner Aktivitäten auf allen relevanten 
europäischen und internationalen Ebenen.   

                                                 
24 Die für den Elektroaltgerätebereich ebenfalls prägnante 2jährige Verjährungsfrist für die Ansprüche 
aus Gewährleistung (Verbrauchsgüterkaufrichtlinie 1999/44/EG) wurde bereits im Abschnitt 3.3.3 
erläutert.  
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Insgesamt verbindet dieses Europäische Netzwerk sowohl soziale als auch umweltpolitische 
Ziele und gibt beidem gleiches Gewicht. Die Entwicklung der Professionalisierung des Se-
cond-Hand-Sektors durch Netzwerke und Kooperationen erfolgt erst seit sehr kurzer Zeit. In 
den europäischen Ländern können solche Netzwerke u.a. 

• Verbände von Wohlfahrtsgeschäften,  
• Lokale Behörden,  
• Handelskammern, 
• Nationale Verbände von Markthändlern, 
• Lokale oder nationale Recycling Netzwerke, 

sein. In den meisten am Projekt beteiligten europäischen Ländern gibt es auf nationaler, re-
gionaler oder lokaler Ebene unterschiedliche Verbands- und Netzwerkstrukturen. Gemein ist 
diesen Strukturen, dass es im weitesten Sinne um Professionalisierung und Austausch geht. 
Es können dabei der Informationsaustausch, die Fortbildung und die Entwicklung imageför-
dernder Kampagnen für kleine bis mittelgroße privat geführte Second-Hand-Unternehmen im 
Vordergrund stehen. Und auch von Fachgruppen oder speziellen Institutionen für Not-for-
profit-Unternehmen spezifisch zugeschnittene Tagungen und Workshops werden im Rah-
men entsprechender nationaler Netzwerke veranstaltet.  

Zusammenschlüsse in Fachverbänden erfassen jedoch nur einen Bruchteil der Unterneh-
men. Häufig sind diese in einer nicht fachbezogenen Netzwerkstruktur (Kirche, Arbeiterwohl-
fahrt etc.) oder auch in einem Einzelhandelsverband organisiert. Im Rahmen der Sektorana-
lyse konnte festgestellt werden, dass es immer mehr Bestrebungen gibt, einheitliche Struktu-
ren zu schaffen, um einerseits die Produktqualität zu sichern und gemeinschaftliche Ver-
marktungswege aufzubauen und anderseits eine Repräsentanz des Sektors nach außen zu 
ermöglichen. Zurzeit scheint es aber so, als würde der Sektor wegen seiner Heterogenität 
und vergleichsweise geringen Wertschöpfung in einigen europäischen Ländern auf der Me-
ta- oder Verbandsebene mit einem Ressourcenproblem zu kämpfen haben. In den meisten 
am Projekt beteiligten Ländern ist die am wenigsten ausgeprägte Form der Vereinigung von 
Unternehmen die der politischen Lobbyvertretung. 

Die beschriebenen Strukturen haben oftmals keine finanzielle Basis, die eine effektive Ver-
bandsarbeit ermöglichen würde. Durch einige öffentlich geförderte Projektansätze konnten 
zwar bereits wichtige Ergebnisse gewonnen werden, aber bis zur Formierung eines hand-
lungsfähigen und vollwertigen Verbandes mit entsprechenden personellen Ressourcen ist es 
noch ein weiter Weg. Branchen und Branchenverbände spielen in Bezug auf die Politikbe-
einflussung und das Image des Gebrauchtwarenhandels daher auch keine öffentlich spürba-
re Rolle. Insgesamt sind die Institutionen nicht breit genug aufgestellt und ressourcenmäßig 
zu schwach ausgestattet, um auf diesen Gebieten repräsentativ und handlungsfähig sein zu 
können. 

Besonders stark ausgeprägte Vernetzungstendenzen findet man im Vergleich zu den ande-
ren Projektpartnerländern in Belgien, wo es Netzwerke, Strukturen und auch eine politische 
Lobbyvertretung im Second-Hand-Sektor gibt. So gibt es im Profit-Bereich die Franchising 
Netzwerke, die stetig neue Mitglieder gewinnen wie z.B. Eco-shop (16 Geschäfte), Troc-
international (27 Geschäfte) usw. Und auch im Not-for-profit-Bereich findet man stark aus-
geprägte Netzwerkstrukturen (z.B. das KVK- und RESSOURCES-Netzwerk).  

Ein weiteres Beispiel für den Aufbau von Netzwerkstrukturen stellt der in Nordrhein-
Westfalen in Deutschland bestehende Verband zur Förderung des Gebrauchtgüterhandels 
„Second-Hand vernetzt e.V.“ dar, der zahlreiche kleine und mittelgroße Second-Hand-
Betriebe mit unterschiedlichem Sortiment und Betriebsformen vereint, deren Geschäft auf 
Profit ausgerichtet ist. Das gemeinsame Ziel der Verbandsmitglieder besteht darin, das 
Image der Branche zu verbessern, den Bekanntheitsgrad zu erhöhen und mehr Kunden 
durch Professionalität, Originalität und Qualität zu begeistern. Allerdings sei darauf verwie-
sen, dass dieser Verband in Deutschland der einzige ist, der sich explizit aus Second-Hand- 
Unternehmen zusammensetzt. Neben diesem gibt es aber noch, wie bereits oben erwähnt, 
zahlreiche andere Verbände, denen sich auch Second-Hand-Unternehmen anschließen 
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können. Neben den relativ geringen Verbandsstrukturen findet man in Deutschland außer-
dem kleinere Netzwerke bzw. Kooperationen zwischen Profit-Unternehmen, die vor allem 
der gemeinsamen Warenbeschaffung bzw. dem Warenaustausch und/oder –vertrieb dienen. 
Ähnlich verhält es sich auch in Österreich, wo sich lediglich einige Unternehmen in Koopera-
tionen zur besseren Vermarktung der gebrauchten Waren zusammengeschlossen haben.  

In Großbritannien und Finnland wiederum findet man vor allem dort Vernetzungsstrukturen, 
wo größere Organisationen (in Finnland zumeist Not-for-profit-Organisationen und in Groß-
britannien Wohlfahrtsorganisationen) mehrere Second-Hand-Geschäfte betreiben. Diese 
sind dann über die Kopforganisation miteinander vernetzt. In Slowenien und Bulgarien wie-
derum findet man keine Netzwerke im Second-Hand-Sektor, was darauf zurück zu führen, 
dass der Sektor in Osteuropa insgesamt noch recht unterentwickelt ist.  

Insgesamt betrachtet sind Vernetzungsbestrebungen von Profit-Unternehmen in den meis-
ten der beteiligten Projektpartnerländer nur geringfügig und wenn, dann nur in Ansätzen vor-
handen. Große Verbände oder Netzwerke wie in anderen Branchen (z.B. Handwerk, Autoin-
dustrie) sucht man derzeit im Second-Hand-Sektor noch vergeblich. Im Vergleich zu den 
vorhandenen Strukturen hinsichtlich der Profit-Unternehmen gibt es im Not-for-profit-Bereich 
wesentlich ausgeprägtere Netzwerkstrukturen. Das ist u.a darauf zurückzuführen, dass ent-
sprechende Unternehmen häufig zu größeren Organisationen gehören. Im folgenden Kapitel 
sollen entsprechende Kooperationen und Netzwerke von Not-for-profit-Unternehmen exem-
plarisch anhand je eines Beispiels aus Belgien, Finnland und Großbritannien näher darge-
stellt werden, da in diesen Ländern relativ stark ausgeprägte Netzwerkstrukturen identifiziert 
werden konnten.  

3.8.2 Beispiele für Netzwerke und Kooperationen von Not-for-profit (sozial) Unter-
nehmen 

Im Folgenden werden drei Beispiele länderspezifischer Verbände, Netzwerke bzw. Koopera-
tionsprojekte von Not-for-profit (sozial) Unternehmen zur näheren Erläuterung möglicher 
Strukturen von Netzwerken, vorgestellt.  

Beispiel 1: Belgien 
In Belgien sind die Not-for-profit-Akteure in zwei großen Netzwerken zusammen gefasst. 
Das größte Wiederverwendungs-Netzwerk ist das KVK-Netzwerk mit 33 Wiederverwen-
dungszentren (mit 100 Geschäften) und acht Wiederverwendungszentren für elektronische 
und elektrische Altgeräte. KVK ist der zentrale Verband aller in Flandern ansässigen Wie-
derverwendungszentren und wurde 1994 gegründet. Die KVK-Zentrale ist derzeit mit 10 Be-
schäftigten besetzt und hat ihren Hauptsitz in Antwerpen.  

Bei den 33 Wiederverwendungszentren handelt es sich um Unternehmen mit einem eigenen 
rechtlichen Status. Ihre Aufgabe besteht darin, einen proaktiven Beitrag zur Realisierung der 
sektorspezifischen Ziele zu leisten, nämlich die Wiederverwendung von Waren zur Verlänge-
rung ihrer Lebenszeit, die Reduktion der Abfallbelastung für die Umwelt und die Bereitstel-
lung von Arbeitsplätzen für Geringqualifizierte bzw. Langzeitarbeitslose. Diese Aufgabe wird 
durch das Netzwerk realisiert, das für seine Mitglieder eine angemessene Unterstützung 
bereit stellt und deren Entwicklung überwacht. Dies wird erreicht durch: 

• Eine gegenseitige Zusammenarbeit, um die Verwirklichung der sektorspezifischen Aufga-
 ben sicher zu stellen..   
• Die Verteidigung der Interessen des Sektors gegenüber lokalen Behörden, der Regierung 
 und anderen Akteuren.  
• Unterstützung der Mitglieder bei Projekten. 

So gibt es auch eine Task Force, die aus sechs Personen besteht, die von Mitgliedern be-
zahlt werden, die an dem Projekt teilnehmen. Sie sind verantwortlich für  

• Eine gezielte Unterstützung der Mitglieder 
• Eine langfristige Zusammenarbeit (min. 1 Jahr) 
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Das KVK-Netzwerk konzentriert sich auf die Sicherstellung der Interessen des Sektors in 
Europa (durch seine Mitgliedschaft im RREUSE Netzwerk) in Belgien und insbesondere in 
der Region Flandern. Seine politischen Aktionen richten sich an europäische, belgische und 
lokale Behörden sowie an verschiedene Interessengruppen. Die Netzwerkarbeit sowie das 
Lobby- und Stakeholder-Management weisen bisher viele positive Ergebnisse auf, wie z.B. 
die Etablierung einer Wiederverwendungsrichtlinie, die Zulassung von Wiederverwendungs-
zentren, eine jährliche finanzielle Unterstützung, eine Mustervereinbarung zwischen Wieder-
verwendungszentren und lokalen Behörden, einen ermäßigten Mehrwertsteuersatz von 6% 
(von ursprünglich 21%) und die Möglichkeit, zusätzliche Beschäftigte anzustellen.    

Das KVK-Netzwerk bietet seinen Mitgliedern für einen jährlichen Mitgliedsbeitrag eine grund-
legende Unterstützung.  

Diese erfolgt in Form von: 

• Beratung der Mitglieder, Austausch von Ideen und Informationen, Entwicklung von ge-
meinsamen Visionen und Strategien 

• Unterstützung der Mitglieder zur Einhaltung der rechtlichen Verpflichtungen 
• Erstellen von Leitlinien, Handbüchern und Trainingsmaßnahmen 
• Durchführung von Registrierungen, Bestandsaufnahmen, Berichtswesen und Leistungs-

vergleichen  
• Unterstützung von „langsam wachsenden Zentren“ 
 
Die Mitgliedsbeiträge belaufen sich auf 
 
• 0,005 pro Kopf und 
• 0.5 % des Geschäftsumsatzes und 
• 5 % zusätzliche jährliche flämische Subventionen 
 
Das zweite große Netzwerk von Not-for-profit-Unternehmen in Belgien ist RESSOURCES. 
Es wurde im Jahr 1999 formal gegründet und vereint alle Akteure sozialer Unternehmen 
(Not-for-profit-Unternehmen) aus dem Raum Wallonia und Brüssel, die Waren, deren Le-
benszeit eigentlich abgelaufen ist, sammeln, sortieren, reparieren, recyceln und wiederver-
kaufen. Das RESSOURCES-Netzwerk vereint 52 Unternehmen der Sozialwirtschaft, die 
1500 Mitarbeiter beschäftigen (gleichzusetzen mit Vollzeitkräften). Das Netzwerk selbst er-
hält Unterstützung von 10 Umweltorganisationen und der Sozialwirtschaft.  

Seine Aufgaben bestehen darin Unternehmen mittels der Industriebranche und in geografi-
schen Gebieten zu vereinen. Die Mitgliedsunternehmen von RESSOURCES sind im Bereich 
der Verwertung und dem Recycling sowie der Prävention tätig. RESSOURCES mobilisiert 
sie für Projekte und hilft ihnen bei der Gründung von Partnerschaften, sowohl mit öffentli-
chen als auch mit privaten Akteuren. Unter anderem stellt RESSOURCES für seine Mitglie-
dern Dienstleistungen bereit wie Bedarfsanalysen des Sektors, die Erarbeitung von Vor-
schlägen für weitere Entwicklungen und Unterstützung, um die Außenwirkung der Firma zu 
verbessern. Außerdem begleitet RESSOURCES lokale Projekte und fördert Vorschläge, die 
eine Einbindung der Sozialwirtschaft in verschiedene Projekte ermöglicht, die von öffentli-
chen Partnern geleitet und sonst vorenthalten werden (z.B. RECUPEL-Projekt). Außerdem 
werden Konferenzen organisiert und der Erfahrungsaustausch zwischen den Mitgliedern 
gefördert. Die Koordinierungsarbeiten von RESSOURCES machen deutlich, dass ein realer 
Bedarf an dieser Art Dienstleistungen besteht und zwar nicht nur von Seiten der Mitglieder, 
sondern auch von Seiten der lokalen Behörden.  

Schlussendlich will RESSOURCES allerdings zeigen, dass die Sozialwirtschaft ein wesentli-
cher Akteur im Bereich der Umweltprävention ist. So zeigen die Netzwerkmitglieder, dass ein 
Anliegen wie die Prävention von Abfällen in der lokalen Entwicklung voran getrieben werden 
kann und sie eine Art Motor zur Übertragung von Solidarität darstellen. RESSOURCES un-
terstützt seine Mitglieder dabei auf zwei Arten: Wenn eine Gruppe um ein Projekt herum or-
ganisiert werden kann, wird das als ein Föderationsprojekt betrachtet und RESSOURCES 
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versucht, eine Finanzierung über die öffentliche Hand zu erreichen. Wenn der Bedarf nur 
von einem Mitglied geäußert wird, erfolgt die Unterstützung in Form einer Beratung.   

Die grundlegenden Qualitätskriterien des Netzwerkes sind in dem Aufnahmeansatz neure 
Mitglieder verankert. So müssen die Mitglieder bestimmte Kriterien erfüllen, wie  

•  Alle Mitglieder müssen die vier Kriterien der Sozialwirtschaft befolgen   
- die angebotenen Dienstleistungen gelten für Mitglieder und das Gemeinwesen   
- das Management muss autonom sein 
- die Entscheidungsprozesse demokratisch 
- Menschen und Arbeit haben gegenüber dem Kapital Priorität 

• Die Mitglieder können irgendeine rechtliche Struktur haben, solange sie sich an die o.g. 
Grundsätze halten.  

 

Beispiel 2: Finnland 
In Finnland gibt es einen Verband der finnischen Elektro-Abfall-Recycler namens SEKY, 
wobei es sich um ein landesweites Netzwerk von Akteuren der Sozialwirtschaft handelt, das 
derzeit 14 Mitglieder in 12 Städten zählt. Diese bieten Recyclingdienstleistungen rund um 
elektronische und elektrische Altgeräte an sowohl für die Hersteller als auch für die Impor-
teure gemäß der Richtlinie WEEE (Kallio 1.2.3007). Ihre Geschäftsmethoden sind so ge-
wichtet, dass das Reparieren und Wiederverwenden der Demontage und dem Materialrecyc-
ling wann immer möglich vorgezogen wird. Die Mitglieder von SEKY bieten arbeitslosen 
Menschen eine Vielzahl an Arbeitsplätzen. So waren in 2005 rund 1150 Mitarbeiter bei den 
Mitgliedern des Netzwerkes beschäftigt (SEKY 2.4.2007). Weiterhin ist SEKY Mitglied im 
internationalen Netzwerk RREUSE und dem Recycling der Sozialunternehmen der Europäi-
schen Union.     
 

Beispiel 3: Großbritannien 
Der britische Verband der Charity-Geschäfte (Association of Charity Shops), der 1999 ge-
gründet wurde, ist derzeit der bedeutendste Akteur im Second-Hand-Sektor Großbritan-
niens. Er beschäftigt sechs bezahlte Mitarbeiter und gelegentlich ehrenamtliche Helfer. Die 
Mitglieder reichen von der größten nationalen Wohltätigkeitsorganisation bis hin zu lokal an-
gesiedelte Hospizen und umfassen insgesamt 6700 Geschäfte. Im Jahr 2005 startete der 
Verband den sogenannten „Code of Charity Retailing“ (Richtlinie zum Wohltätigkeitseinzel-
handel)  als Antwort auf die staatliche Förderung der Selbstregulierung in Form von karitati-
ven Mittelbeschaffungen. Die Organisation beeinflusst weiterhin di Regierung in Bezug auf 
politische Schlüsselfragen, um sicherzustellen, dass das Ordnungsrahmenwerk so viel Un-
terstützung wie möglich erhält. Die Ziele des Verbandes im Detail sind:   

• Die Entwicklung von Good-Practice in den Wohltätigkeitsgeschäften.  
• Lobbyarbeit auf nationaler und lokaler Regierungsebenen zu leisten, um in Europa 
 noch effizienter zu sein.  
• Die Verbesserung der Effizienz in allen Geschäften durch die Bereitstellung und den 
 Austausch von Informationen. 
• Die Förderung der Wohltätigkeitsgeschäfte mit Blick auf die breite Öffentlichkeit. 
• Die Kommunikation und Zusammenarbeit der Mitglieder.  
• Die Kontakte zu örtlichen Gemeinden, Unternehmen und Lieferanten zu verbessern. 
• Die enge Zusammenarbeit mit anderen ehrenamtlichen Organisationen voran zu trei-
 ben.   

3.8.3 Rolle der Sozialpartner im Sektor 
Insgesamt kann man festhalten, dass die Sozialpartner (Gewerkschaften und Arbeitgeber-
verbände) in den Partnerländern vornehmlich keinen und wenn doch vorhanden nur einen 
sehr geringen Einfluss auf den Second-Hand-Sektor ausüben, da der Großteil der Unter-
nehmen zu klein ist. Nur wenn Second-Hand-Unternehmen Teile größerer Organisationen 
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sind, spielen tarifliche Regelungen eine Rolle. Zudem sind in einigen Beschäftigungs- und 
Qualifizierungsunternehmen, die den Second Hand Markt als ein Geschäftsfeld neben zahl-
reichen anderen nutzen, Gewerkschaften zum Teil Mitgesellschafter. Darüber hinaus gibt es 
länderspezifische Konstellationen, bei denen Gewerkschaften eine zum Teil starke Rolle 
spielen. So sind z.B. in den neuen Bundesländern Deutschlands nach der Wende vielfach 
Institutionen entstanden, die nach der Liquidation ehemals volkseigener Betriebe mit der 
Beschäftigung der massenhaft arbeitslos gewordenen Personen befasst waren und als Auf-
fanggesellschaften dienten. In den Unternehmen, die sich aus diesen Institutionen entwickelt 
haben und sich u.a. neben weiteren Bereichen auch im Second-Hand-Sektor bewegen, sind 
Gewerkschaften in untergeordneter Weise z. T. noch vertreten. 

Eine begrenzte Rolle spielen die Sozialpartner auch in Österreich für den Second-Hand-
Sektor, wo neben den Gewerkschaften auch die Wirtschaftkammer und weitere Institutionen 
zu dem System der „Wirtschaft- und Sozialpartnerschaft“ zählen. So haben sich die österrei-
chischen Sozialpartner zum Ziel gesetzt, sozialwirtschaftliche Projekte zu finanzieren und so 
benachteiligte Menschen beim Wiedereinstieg in den Arbeitsalltag zu unterstützen. Diese 
Zielsetzung ist, bezogen auf den Second-Hand-Sektor, vor allem auf Not-for-profit-
Unternehmen ausgerichtet, deren Hauptgeschäft nicht der Second-Hand-Handel ist. (Dieser 
spielt nur eine Nebenrolle in entsprechenden Unternehmen.) Eine unmittelbare und aktive 
Rolle nimmt in Österreich vor allem aber die Wirtschaftskammer Wien, die sich zu den Sozi-
alpartnern zählt,  ein. So organisiert sie für den privatwirtschaftlichen Bereich (die Profit-
Unternehmen) Fortbildungen für Altwarenhändler oder Fahrten zu anderen europäischen 
Flohmärkten, damit die Händler dort ihre Erfahrungen erweitern können. Zusätzlich wird eine 
Ausgabe einer relativ einfach gehaltenen Zeitung „Der befugte Altwarenhändler“ herausge-
bracht sowie einmal jährlich ein Fachgruppentag organisiert. An dieser Stelle sei allerdings 
darauf verwiesen, dass über die Wirtschaftskammer Wien vornehmlich Händler aus Wien 
organisiert sind. Für Händler aus den anderen Bundesländern Österreichs gibt es keine ei-
gene Vertretung. Diese werden teilweise von Wien mitbetreut. 

Auch in Slowenien spielen die Sozialpartner (z.B. die Arbeitgeber- und Handelsvereinigun-
gen) insofern eine Rolle, als sie vor allem im Hinblick auf die Planung, Programmierung und 
Bereitstellung der beruflichen Bildung aktiv sind.  

 

4 Trends und Prognosen für die wirtschaftliche Entwicklung des Sektors 
Betrachtet man den Second-Hand-Sektor und seine Strukturen, so lässt sich nicht nur er-
kennen, dass dieser europaweit sehr heterogen aufgestellt ist, sondern dass es in den ein-
zelnen Ländern, die sich an dem Projekt beteiligt haben, eine unterschiedlich starke Ausprä-
gung des Sektors sowie zahlreiche länderspezifische Unterschiede gibt. Die Entwicklung des 
Second-Hand-Sektors ist in den einzelnen Partnerländern unterschiedlich weit voran ge-
schritten und wird sich auch zukünftig aufgrund der verschiedenen gesellschaftlichen und 
rechtlichen Rahmenbedingungen unterschiedlich weiterentwickeln. Insgesamt kann man 
anhand der Ergebnisse der einzelnen nationalen Sektoranalysen bestimmte Trends ausma-
chen, die schlussendlich Aussagen hinsichtlich der zukünftigen wirtschaftlichen Entwicklung 
des Sektors in Europa zulassen. Allerdings kann es sich dabei nur um vorsichtige Progno-
sen handeln, da zu viele unterschiedliche Faktoren, wie z.B. Kundenverhalten, Warenange-
bot, rechtliche Rahmenbedingungen, neue Absatzmärkte usw. auch zukünftig den Markt 
beeinflussen werden. Um die Entwicklung des Sektors näher zu beschreiben, sollen im Fol-
genden einerseits Entwicklungen dargestellt und anderseits der Versuch unternommen wer-
den, mögliche Prognosen hinsichtlich unterschiedlicher Kriterien, die im Second-Hand-
Sektor eine Rolle spielen, zu erstellen. 
 
4.1 Prognosen zur Entwicklung der Profit- und Not-for-profit-Unternehmen in Europa 
Die Heterogenität des Sektors erschwert eine generelle Prognose zu der wirtschaftlichen 
Entwicklung des Second-Hand-Sektors in Europa. Insgesamt lässt sich eine leichte Tendenz 
hin zu einem zukünftigen Wachstum mit einer Konzentration des Sektors auf bestimmte Ge-
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schäftsfelder (vorsichtig) konstatieren. Dieses hängt vor allem mit der Bedeutung des Sek-
tors in Bezug auf Umweltthemen (Nachhaltigkeit und Umweltverschmutzung) sowie im Hin-
blick auf soziale Aspekte (Integration von Arbeitslosen, Hilfe für Entwicklungsländer) zu-
sammen. Und auch das zunehmende Bewusstsein für diese Aspekte in der Bevölkerung 
bzw. die Renaissance dieser Themen in der europäischen Gesellschaft spielt hierbei eine 
große Rolle. So hat die globale Umwelt einen großen Einfluss auf die Entwicklung der Wirt-
schaft aller Länder und wird sich damit auch auf den Second-Hand-Sektor auswirken. Im 
Hinblick auf die zukünftige Entwicklung erklärte ein Vertreter des britischen Verbandes „As-
sociation of Charity Shops“, dass „es zukünftig ein wachsendes Bewusstsein für Umweltfra-
gen in der Bevölkerung geben wird und diesbezüglich eine positive Wirkung zu erkennen ist. 
Nämlich das der Kauf von Second Hand Waren und die Wiederverwendung im Allgemeinen 
zukünftig noch stärker in den Fokus rücken sollten, will unser Planet auf lange Sicht gesehen 
überleben.“  

Weiterhin haben die Sektoranalysen der an dem Projekt beteiligten Partnerländer gezeigt, 
dass entsprechend der strukturellen Unterschiede im Second-Hand-Sektor sowie der ver-
schiedenen gesetzlichen und gesellschaftlichen Rahmenbedingungen, auch unterschiedli-
che Einschätzungen hinsichtlich der Entwicklung des Sektors bestehen. Einen Einblick da-
hingehend, wie unterschiedlich die Meinungen zur zukünftigen Entwicklung des Second-
Hand-Sektor sein können, sollen die von Bulgarien und Großbritannien dargestellten Ent-
wicklungsprognosen geben. Diese zwei sehr gegensätzlichen Einschätzungen spiegeln 
deutlich wider, dass die Prognosen bezüglich der zukünftigen Entwicklung des Second-
Hand-Sektors sehr stark von dessen Präsenz und Struktur in dem jeweiligen Land abhängig 
ist. So erklärte Nikolay Staykov, ein bulgarischer Ökonom, im März 2005 in dem Magazin 
„Capital“, dass der Second-Hand-Sektor einer der Sektoren mit schwindender Funktion sei. 
In seiner Arbeit mit dem Titel „10 wachsende und 10  rückläufige Geschäftszweige” definiert 
er den Second Hand Import als rückläufig. Entsprechend seiner Meinung wird der Second-
Hand-Handel verschwinden und zwar wird sich dieses zuerst im Bereich der Bekleidung ab-
zeichnen. Seiner Ansicht nach liegt der Grund für diese Entwicklung in dem Wegfall der Ab-
gaben für chinesische Textilien Anfang 2005.   

Auf der anderen Seite herrscht in Großbritannien die Meinung vor, dass aufgrund der Ge-
staltung einer dynamischen Umwelt durch die Gesellschaft und neue Technologien sich die 
Art des Second Hand Marktes entwickeln konnte. Dan Nissanoff, Autor von „Futureshop“ 
(Zukunftsgeschäft) erklärte, „die Gesellschaft bewegt sich von einer Vermögensbildenden 
Nation hin zu einer Versteigerungskultur. Es ist eine Philosophie, den vorübergehenden Be-
sitz als wesentlich effizienteren Weg als den Besitz zu erkennen.“ Dieses hat Auswirkungen 
sowohl auf das Handeln des Einzelnen, als auch auf das Handeln von Organisationen und 
auf die Faktoren, die darauf Einfluss nehmen. Viele Second-Hand-Verkäufe werden von Ein-
zelpersonen abgewickelt, die gemerkt haben, dass in ihrem Zuhause eine beträchtliche 
Menge Geld liegt und das dieses z.B. durch einen Garagenverkauf, durch ebay oder durch 
Anzeigen flüssig gemacht werden kann. So weist die Oxfam-Forschung darauf hin, dass „ 
der globale Handel mit Second Hand Bekleidung jährlich mehr als 1 Billionen US Dollarwert 
ist.“ Es ist also zu erwarten, dass u. a. der Reichtum der Gesellschaft dazu führt, dass man 
sich aus dem Konsumgedanken heraus noch brauchbarer Güter entledigt, um sich Neues 
anzuschaffen. Außerdem kann man davon ausgehen, dass das Bewusstsein steigt, dass 
diese gebrachten Güter noch einen Wert haben und es daher Sinn macht diese zu verkau-
fen. Demnach wird es auch zukünftig weiterhin einen Markt für gebrauchte Güter geben.  

Die hier dargestellten entgegen gesetzten Meinungen zur zukünftigen Entwicklung des Se-
cond-Hand-Sektors machen deutlich, dass es derzeit schwierig ist, hinsichtlich des privat-
wirtschaflichen Bereichs eine Zukunftsprognose zu erstellen. Derzeit laufen zwei Entwick-
lungen parallel zueinander ab. So scheint auf der einen Seite der Handel mit gebrauchten 
Gütern unattraktiver zu werden, da die Preise für viele Neuwaren aufgrund der positiven 
wirtschaftlichen Entwicklung im Osten bzw. in Asien sowie dem wachsenden Markt an Dis-
countern abnehmen. Auf der anderen Seite steigen jedoch das Umweltbewusstsein in der 
Gesellschaft und der Anteil derjenigen, die finanziell schlecht gestellt sind, was sich wieder-
um förderlich auf den Second-Hand-Sektor auswirkt. Als einen weiteren Aspekt dafür, dass 
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der Handel mit Second-Hand-Waren auch zukünftig bestehen sowie noch zunehmen wird, 
ist in der politischen Diskussion zum Umweltschutz zu finden. Gibt es bis dato zwar nur im 
Hinblick auf den Elektro- und Elektronikschrott durch die EU-Richtlinie WEEE eine gesetzli-
che Grundlage zur Verwertung dessen, kann bei einer Zunahme der Abfallzahlen davon 
ausgegangen werden, dass weitere Richtlinien zu Verwertung anderer gebrauchter Güter 
langfristig folgen werden.   

Im Vergleich zu den Profit-Unternehmen, deren zukünftige Entwicklung durchaus in unter-
schiedliche Richtungen gehen kann, sind hinsichtlich der Not-for-profit-Unternehmen schon 
jetzt bestimmte Entwicklungen festzustellen.  

So haben Not-for-profit-Unternehmen unterschiedliche Zukunftsstrategien entwickelt. Sie 
bieten branchennahe Dienstleistungen an und gebrauchte Waren werden mit einer Garantie 
von bis zu einem Jahr verkauft. Außerdem haben sie Qualitätssysteme eingeführt und noch 
wichtiger, sie haben Dienstleistungsverträge mit den lokalen Behörden ausgehandelt und 
haben erreicht, dass sie in ihrer Rolle anerkannt und von Entscheidungsträgern unterstützt 
werden. Außerdem werden sie als offizielle Akteure in der Abfallwirtschaft anerkannt. Dies 
gibt ihnen die Möglichkeit zu einem Zugriff auf die Waren an deren Quelle und zur Samm-
lung von qualitativ hochwertigen unterschiedlichen Waren. Ein sehr gutes Beispiel hierfür ist 
die Beteiligung von Not-for-profit-Unternehmen an der Sammlung und Behandlung von elekt-
ronischen und elektrischen Altgeräten. Insgesamt kann also davon ausgegangen werden, 
dass sich die Not-for-profit-Unternehmen auch zukünftig im Second-Hand-Sektor bewegen 
werden. Zumal, da diese Unternehmen häufig auch unter sozialen Gesichtpunkten arbeiten 
und gebrauchte Waren an Bedürftige abgeben. Außerdem dienen diese Unternehmen für 
viele am Arbeitsmarkt Benachteiligte als eine Art Sprungbrett, um wieder in den ersten Ar-
beitsmarkt einzusteigen. Es sei an dieser Stelle aber nochmals darauf verwiesen, dass der 
Second Hand Bereich in vielen Not-for-profit-Unternehmen oder in Wohlfahrtsorganisationen  
nur ein Geschäftsfeld neben zahlreichen anderen ausmacht. Dennoch konnte sich dieses 
gerade dort etablieren und ist auch zukünftig in diesen Unternehmen nicht mehr wegdenk-
bar.  
  
4.2 Prognosen zur Entwicklung von Umsatzzahlen, Absatzmärkten und Kunden-

strukturen 
Statistisch ist die wirtschaftliche Situation der Second-Hand-Branche in den meisten am Pro-
jekt beteiligten europäischen Ländern nur sehr lückenhaft erfasst. Insgesamt scheint einer 
der wichtigsten Aspekte hinsichtlich der zukünftigen Entwicklung des Second-Hand-Sektors 
in Europa die sich ändernde Einstellung der Verbraucher zur Umwelt und zu Second Hand 
als solches zu sein. Da immer mehr Menschen „umweltfreundlich“ denken, sind Second-
Hand-Waren immer gefragter und bewährter. Eskelinen (13.4.2007) von der Kaufhauskette 
des finnischen Roten Kreuzes erklärt hierzu, dass die Menschen zufriedener sind, wenn sie 
der Umwelt durch das Spenden und den Kauf von Second-Hand-Waren helfen und sie wis-
sen, dass die Organisationen auch in Entwicklungsprojekte in ärmeren Ländern investieren. 
Darüber hinaus gibt es schon heute ein sogenanntes „Retro-Denken“ (einen Hang zu altmo-
dischen Dingen) und jegliche Art von „Tuning alter Autos und Möbel“ ist zu einem Trend ge-
worden. Insofern ist es interessant zu beobachten, ob diese Trends zu einer langfristigen 
Veränderung im Denken und Verhalten der Verbraucher führt. So gibt es z.B. in Finnland 
eigene Fangemeinden von Second-Hand, - zumeist junge Leute -, die sich für Retro-Artikel 
begeistern und den Kauf von Second-Hand-Produkten trendy finden. Ein entsprechender 
Trend zeichnet sich auch in anderen europäischen Ländern und hier insbesondere in Groß-
städten ab. 

Aber es gibt auch noch einen anderen Grund dafür, dass sich der Second-Hand-Sektor auch 
zukünftig positiv weiter entwickeln wird. Immer mehr Menschen können es sich nicht leisten, 
noble und teure Bekleidung oder Möbel zu kaufen. Zu dieser Art von potenziellen Kunden 
zählen z.B. Studenten, Saisonarbeiter, Einwanderer, Flüchtlinge oder andere benachteiligte 
Menschen. Weiterhin kann man beobachten, dass sich z.B. in Bulgarien, in den vergange-
nen Jahren (2002 – 2006) eine Tendenz hin zu einer verbesserten Entwicklung des Second 
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Hand Marktes in kleinen Städten im Vergleich zu den großen Städten, Gemeinden und Dör-
fern abzeichnet. Dies ist auf die Höhe der Einkommen der Bevölkerung zurück zu führen. So 
verdienen die Menschen in den Großstädten mehr und es gibt große Einkaufszentren mit 
einem vielfältigen Warenangebot. Weiterhin stehen dort bequeme Zahlungssysteme bereit 
und die Geschäfte sind im Vergleich zu kleinen Geschäften in der Lage wettbewerbsfähigere 
Preise anzubieten. Diese Vorteile veranlassen einen Teil der Konsumenten neue Waren den 
Second-Hand-Waren vorzuziehen. Hinsichtlich der anderen Partnerländer konnte ebenfalls 
festgestellt werden, dass dort, wo in den Städten große Einkaufszentren entstanden sind, 
wie z.B. in Deutschland in den zahlreichen Gewerbegebieten oder den Haupteinkaufsstra-
ßen der Innenstädte, Second-Hand-Geschäfte keine großen Chancen haben. Das Gros der 
Second Hand Geschäfte in Europa wird meistens eher abseits der eigentlichen Einkaufs-
zentren errichtet. Dennoch kann auf Grund der veränderten Kundenstrukturen davon ausge-
gangen werden, dass die Zahl der Second-Hand-Geschäfte auch in den Haupteinkaufszo-
nen der Städte und hier insbesondere Second-Hand-Fachgeschäfte, die auf bestimmte Wa-
ren (z.B. Designermode) spezialisiert sind, zunehmen wird.  

In Bezug auf die Vertriebsstrukturen des Second-Hand-Marktes herrscht in allen am Projekt 
beteiligten europäischen Ländern Einigkeit hinsichtlich der Prognosen. So wird dem Verkauf 
über das Internet auch in Zukunft eine hohe Bedeutung beigemessen. Es wird erwartet, dass 
der Verkaufsanteil im Internet in den kommenden Jahren weiter steigen wird. Vor allem hat 
die Internet-Plattform ebay zu einer veränderten Art und Weise des Second-Hand-Handels 
beigetragen. So wurde die Zielgruppe auf eine internationale Ebene ausgedehnt. Durch den 
Internethandel wird es den Menschen leicht gemacht, Dinge los zu werden, die sie nicht 
mehr gebrauchen können. Außerdem werden sie ermuntert unternehmerischen Geist zu 
entwickeln und professionell Second-Hand-Handel zu betreiben, ohne auf allzu viele 
Schwierigkeiten zu stoßen (und häufig ohne Steuern zahlen zu müssen). Hier ist es sinnvoll, 
einen Einzelhändler zu zitieren, der Besitzer eines Second-Hand-Buchladens in Blaenavon 
(Großbritannien) ist. Er erklärt hierzu, dass „ der Online-Verkauf entweder als eine Bedro-
hung für die Wirtschaft gesehen werden kann, indem der Einzelne privat Waren kaufen und 
verkaufen kann und sich widerrechtlich eine Geschäftsrolle aneignet oder als eine Möglich-
keit für Unternehmen, ihre Gewinne mittels dieser neuen Technologien zu steigern.“ Laut 
einer Untersuchung zum E-Marketing im Second Hand Buchhandel, die von Anthony Davies 
und Annabel Lloyd-Jones von der Universität Cardiff im Juni 2006 veröffentlicht wurde, „ hat 
das Wachstum des elektronischen Handels einen Einfluss auf die ländlich gelegenen, unab-
hängigen Buchhändler, die sich nicht länger auf die Loyalität ihrer Kunden (die extra zu ih-
nen gereist kamen) verlassen können. Diese wiederum hat einen nachfolgenden Effekt für 
die Nachhaltigkeit der Wirtschaft.“ 

Wie deutlich wurde, ist unstrittig, dass der Online-Handel auch zukünftig eine wichtige Ver-
triebsplattform im Second-Hand-Sektor Europas darstellen wird. Fraglich bleibt allerdings, 
welche Strategien die unterschiedlichen Unternehmen diesbezüglich entwickeln werden und 
wie sie die Möglichkeit des Internetvertriebes zukünftig für sich nutzen werden. 
  
4.3 Prognosen zu Geschäftsfeldern und Produkten 
Hinsichtlich der bestehenden Geschäftsfelder und Produkte im Second-Hand-Sektor sind 
zukünftig Veränderungen zu erwarten, was darauf zurück zu führen ist, dass der Second-
Hand-Sektor einerseits von gesellschaftlichen Veränderungen und gesetzlichen Rahmenbe-
dingungen und andererseits von wirtschaftlichen Einflüssen geprägt und abhängig ist. Ent-
sprechende Veränderungen werden sich aufgrund der derzeitigen Heterogenität des Sektors 
sowie dessen unterschiedlicher Aufstellung in den einzelnen Partnerländern teilweise auch 
unterschiedlich gestalten. Dennoch gibt es Tendenzen, die länderübergreifend von Relevanz 
sind.  

So werden vor allem hinsichtlich des Altkleidermarktes und des Second Hand Möbelmarktes 
Veränderungen prognostiziert. Der Altkleidermarkt in ganz Europa hat in den letzten Jahren 
starke Konkurrenz von den sich immer weiter verbreitenden Billigketten bekommen. Somit 
sind vor allem Personen mit einen geringen oder gar keinem Einkommen nicht mehr darauf 
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angewiesen, ausschließlich auf Second-Hand-Bekleidung zurückgreifen, um ihr monatliches 
Budget zu schonen. Vor allem in osteuropäischen Ländern ist ein entsprechendes Kaufver-
halten in der Gesellschaft zu beobachten. Dieses ist aber auch auf einen sogenannten 
„Nachholbedarf“ in der Gesellschaft zurück zu führen, der sich in der Historie sowie der poli-
tischen Vergangenheit dieser Länder begründet. In Ländern wie Bulgarien und Slowenien 
wird daher langfristig eine Zunahme des Second-Hand-Handels mit Textilien und Bekleidung 
erwartet. Dieses hängt außerdem damit zusammen, dass der Second-Hand-Handel dort 
noch relativ begrenzt ist. Hier gibt es zukünftig noch reichlich Potenzial, den Second-Hand-
Markt weiter auszubauen und den Handel mit gebrauchte Textilien und Bekleidung zu etab-
lieren. Und auch in den westeuropäischen Ländern kann ein entsprechend zunehmendes 
Kaufverhalten beobachtet werden. Allerdings konnte in Westeuropa auch eine Gegenbewe-
gung (wie in Kapitel 4.2 dargestellt) festgestellt werden. Insgesamt betrachtet kann davon 
ausgegangen werden, dass der Handel mit Second-Hand-Textilien und Bekleidung auch 
weiterhin im privatwirtschaftlichen Bereich in Europa Bestand haben wird. Auf Grund des 
sich verändernden Umweltbewusstseins sowie der Einstellung der Gesellschaft zu Second- 
Hand-Produkten (u.a. die Retro-Welle) kann mit einer leichten Zunahme an Second-Hand-
Geschäften im Textil- und Bekleidungsmarkt gerechnet werden. Es wird erwartet, dass vor 
allem die Zahl an spezialisierten Fachgeschäften (wie z.B. Brautmoden, Designerkleidung, 
Kinderbekleidung) steigen wird. Der Handel mit einfachen, standardmäßigen Textilien wird 
laut Expertenmeinung in den nächsten 10 bis 15 Jahren hingegen nicht mehr vorhanden 
sein. Gab es bis vor einigen Jahren z.B. kaum Second Hand Geschäfte für Designerbeklei-
dung, gibt es diese bereits jetzt schon in nahezu allen großen Metropolen in Europa. Ebenso 
verhält es sich mit gebrauchter Kinderbekleidung. Die Zunahme an spezialisierten Fachge-
schäften ist allerdings sehr stark vom Bedarf an den dort angebotenen Waren abhängig. Vor 
allem Waren, die im regulären Handel als Neuware für viele Käufer nicht erschwinglich sind, 
haben zukünftig gute Chancen, auf dem Second-Hand-Markt vertrieben zu werden. Es ist 
also mit einer Schwerpunktverschiebung von Geschäften, die zahlreiche unterschiedliche 
Textilien anbieten, hin zu spezialisierten Second-Hand „Fach“-Geschäften zu rechnen.  

Hinsichtlich des Handels mit gebrauchten Möbeln hat sich dieser Geschäftszweig in den 
letzten Jahren stark gewandelt. Gebrauchte Möbel aus Hinterlassenschaften scheinen groß-
teils uninteressant für den Second-Hand-Handel zu sein, da die so genannten Spanplatten-
möbel nicht weiter verkaufbar sind. Außerdem gibt es derzeit in Europa eine Überkapazität 
an Möbelherstellern und Einrichtungshäusern, sodass der Markt Dumpingpreise hervor ge-
bracht hat. Daher ist der Altmöbelmarkt für den Kauf „normaler“ Möbel oftmals uninteressant 
geworden. Ein weiterer Grund für den Rückgang an Second-Hand-Möbelgeschäften in der 
Privatwirtschaft ist in der Gesellschaft selbst zu finden. So kann tendenziell ein Trend beo-
bachtet werden, demnach die Menschen heutzutage zu weniger Möbeln in den Wohnungen 
tendieren. Weiterhin tendieren teilweise vor allem junge Leute, die sich für gebrauchte Möbel 
entscheiden, zumeist zu Einzelstücken, die noch in einen Topzustand sind (häufig handelt 
es sich um Antiquitäten). Die Nachfrage nach sehr gut erhaltenen alten Möbeln bleibt zwar 
bestehen, der Kundenbedarf richtet sich allerdings eher auf Einzelstücke. Neben der Ten-
denz hin zu gebrauchten und exklusiven Einzelstücken gibt es aber auch wie bei den Texti-
lien und der Bekleidung einzelne Fangemeinden, die Retro-Waren bevorzugen und gezielt 
ihre gesamte Einrichtung z.B. mit Möbeln vergangener Epochen ausstatten. Basierend auf 
dem Retro-Trend kann die Prognose aufgestellt werden, dass sich wie im Handel mit ge-
brauchten Textilien und Bekleidung auch im Altmöbelhandel zukünftig mehr spezialisierte 
Fachgeschäfte entwickeln werden. Beim generellen Handel mit herkömmlichen Möbeln ist 
allerdings mit einem Rückgang zu rechnen.  

Während zukünftig hinsichtlich des Handels mit gebrauchten Textilien und Möbel weiterhin 
zu rechnen ist und dort möglicherweise der Trend hin zu mehr Spezialisierung geht, gibt es 
andere Produktgruppen, wie den Handel mit gebrauchten CDs und Tonträgern, der langsam 
aber sicher am Second-Hand-Markt verschwinden wird. Langfristig gesehen werden sicher-
lich immer noch hier und da entsprechende Waren als zusätzliches Warenangebot in Se-
cond-Hand-Geschäften, die nicht auf bestimmte Produktgruppen spezialisiert sind, angebo-
ten werden. Dennoch wird der Vertrieb von CDs und Tonträgern insgesamt zurückgehen, da 
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bereits jetzt schon ein Großteil z.B. des Musik- und Filmmarktes seine Geschäfte über das 
Internet abwickelt. Dort ist nahezu alles bei entsprechenden Anbietern kostengünstig oder 
komplett kostenfrei erhältlich (das bezieht sich u.a. auch auf PC-Spiele, Filme und andere 
digitalisierte Medien). Der Neuwarenhandel beklagt jetzt schon große Umsatzeinbrüche im 
Vergleich zu Zeiten, als das Internet noch nicht in nahezu allen Haushalten präsent war. 
Somit ist nachvollziehbar, dass der Second-Hand-Handel mit entsprechenden digitalisierten 
Medien zukünftig auch an Bedeutung verliert.  

Auch wenn der Second Hand Markt durch Billigmöbel und –textilien auf dem Neuwarenmarkt 
starke Konkurrenz erfährt, haben sich bereits Nischen in anderen Bereichen ergeben. So hat 
die in den EU-Mitgliedsstaaten umgesetzte WEEE-Richtlinie mit der Verpflichtung zur kos-
tenlosen Rücknahme von gebrauchten Elektronik- und Elektrogeräten dazu geführt, dass 
sich im Second-Hand-Sektor ein neues Geschäftsfeld etablieren konnte. Zwar gab es vor 
der rechtlichen Durchsetzung der WEEE-Richtlinie auch einen Second-Hand-Handel mit 
gebrauchten Elektronik- und Elektrogeräten in den unterschiedlichen europäischen Ländern, 
dieser hat jedoch nach In-Kraft-Treten der Richtlinie zugenommen. Da die Elektroaltgeräte 
den derzeit am stärksten wachsenden Abfallstrom darstellen, ist davon auszugehen, dass 
der Handel mit diesen auch weiterhin im Second-Hand-Sektor vertreten sein wird und mögli-
cherweise noch zunimmt. Allerdings ist der Handel mit Elektroaltgeräten kein einfaches Ge-
schäft, da er von vielen Regulierungen und gesetzlichen Vorgaben geprägt ist. Hinzu kommt, 
dass sich dieser Markt sehr rasch entwickelt und die Geräte schon nach ein paar Jahren als 
überaltert gelten. Außerdem findet man in der Elektrobranche dieselbe Marktsituation wie bei 
den Möbeln und der Bekleidung: Es gibt viele große Elektronikfachgeschäfte und Discoun-
ter, die die Preise der Neuwaren drücken. Da mit der Richtlinie WEEE hohe Wiederverwen-
dungsquoten festgelegt wurden, die Industrie und der Elektrohandel naturgemäß aber nicht 
an einer hohen Wiederverwendungsquote interessiert sind, sollte die Second Hand Branche 
die Chance nutzen, um eine hohe Wiederverwendungsquote (mind. 10%) in der Legislatur 
rechtlich abzusichern. Somit kann eine Basis geschaffen werden, die sich förderlich auf den 
Handel mit gebrauchten elektronischen und elektrischen Geräten auswirkt. Auch in diesem 
Bereich kann davon ausgegangen werden, dass es zukünftig im privatwirtschaftlichen Be-
reich vor allem mehr spezialisierte Fachgeschäfte geben wird. Schon heute gibt es zahlrei-
che Geschäfte, die sich z.B. ausschließlich auf den Vertrieb mit Elektrogroßgeräten oder 
Computer und Computerzubehör oder Werkzeuge spezialisiert haben.  

Neben den vier Hauptproduktgruppen wird es zukünftig weiterhin Second Hand Geschäfte 
geben, die sich auf andere Warengruppen (wie z.B. Sportartikel) spezialisieren werden. Die-
se machen allerdings nur einen geringeren Anteil am Second-Hand-Markt aus.  

Ressourcenschonung und Abfallvermeidung, die Erhaltung von Kulturgütern, soziale Integra-
tion und die Verantwortung gegenüber Drittländern sind Bestrebungen in der Gesellschaft, 
die für den Second-Hand-Sektor in Europa zukunftsträchtig und –fähig sind. Aus Sicht der 
Abfallwirtschaft leistet der Second-Hand-Sektor wichtige Beiträge, um die Produktnutzungs-
dauer zu verlängern. Dadurch wird der Rohstoffverbrauch geschont und die Abfallwirtschaft 
entlastet. Einen wichtigen Beitrag zur Erhaltung von wertvollen Kulturgütern leisten Second-
Hand-Händler, indem sie wertvolle Gegenstände aussortieren und somit deren Beseitigung 
verhindern. Auch in Zukunft wird dem Altwarenhandel diese Bedeutung zukommen. In den 
Not-for-profit-Unternehmen wird vor allem das soziale Engagement zur Integration von Men-
schen ohne Beschäftigung sowie von Menschen mit Behinderungen bzw. Benachteiligungen 
als Hauptmotivation genannt. Im Bereich der Verantwortung gegenüber Drittländern ist bei-
spielhaft der Handel mit Elektroaltgeräten zu nennen. Laut Brancheninsidern besteht gerade 
in den osteuropäischen Ländern im Elektro- u. Elektronikbereich ein Bedarf an entsprechen-
den Geräten. Aus einer sozialen und ökologischen Verantwortung heraus ist es daher wich-
tig, diesen Markt mit qualitativ hochwertigen Second-Hand-Geräten (z. B. veraltete Geräte, 
die noch funktionieren oder reparierbar sind, vor allem Markengeräte) zu bedienen. Vor al-
lem die Not-for-profit-Unternehmen bzw. größere Wohlfahrtsorganisationen, die im Vergleich 
zu Profit-Unternehmen häufig in Netzwerken organisiert sind und  bereits feste betriebliche 
Strukturen aufweisen, haben hier die Chance, vorbildhaft zu agieren und Standards zu ent-
wickeln.  
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Abschließend ist noch hinsichtlich möglicher Entwicklungen bezogen auf die Produkte und 
Geschäftsfelder im Second-Hand-Sektor festzuhalten, dass dieser, will er neben dem Neu-
warenhandel bestehen, zukünftig sein Angebot um Dienstleistungen erweitern muss. Schon 
heute spielt, unabhängig von dem angebotenen Warensortiment bzw. der Unternehmens-
form auch im Second-Hand-Sektor, eine gute Kundenberatung sowie ein erweitertes Ange-
bot an Dienstleistungen (z.B. Auf- und Abbau von Möbeln, Transport und Auslieferung von 
Waren) eine bedeutende Rolle. Somit kann davon ausgegangen werden, dass Aspekte wie 
Nachfrage- und Kundenorientierung, Qualitätsgewährleistung, Beratung usw. zukünftig im-
mer mehr zunehmen werden.    
 

4.4 Veränderungen der rechtliche Rahmenbedingungen  
Besonders im stark regulierten Elektro- und Elektronikaltgerätemarkt wird es in Zukunft eine 
Weiterentwicklung der rechtlichen Rahmenbedingungen und Vorschriften für die Europäi-
sche Union geben. Die Sammlungs- und Wiederverwertungsquoten werden eher steigen 
und die Vorschriften für die Entsorgung eher zunehmen bzw. strenger werden. Die Umset-
zung in den europäischen Ländern wird stärker kontrolliert und gegebenenfalls sanktioniert 
werden. Auch ist langfristig aufgrund des zunehmenden Abfallvolumens in Europa mit weite-
ren Richtlinien zu rechnen, die möglicherweise ähnlich wie bei den Elektroaltgeräten die 
Verwertung anderer Produktarten regeln. Neben der rechtlichen Verankerung bestimmter 
Richtlinien und gesetzlicher Vorgaben auf EU-Ebene werden sich außerdem auch die ein-
zelnen Mitgliedsstaaten auf nationaler Ebene zukünftig mit Problemen der Abfallbeseitigung 
und Wiederverwertung im Zuge der global immer stärker in den Fokus rückenden Diskussion 
um Umwelt- und Klimaschutz befassen.  

Neben dem Umweltaspekt und den damit einhergehenden rechtlichen Rahmenbedingungen, 
die vor allem den Second-Hand-Sektor tangieren, spielt im Hinblick auf die im Second-Hand-
Markt agierenden Not-for-profit-Unternehmen die Subventionierung eine bedeutende Rolle. 
Derzeit ist noch nicht abschätzbar, inwieweit die einzelnen Länder diese weiter aufrecht er-
halten werden. Man kann aber davon ausgehen, dass diese Unternehmen auch zukünftig 
eine bedeutende Rolle im Second-Hand-Sektor einnehmen, da der soziale Aspekt hier einen 
wesentlichen Bestandteil der Unternehmensphilosophien darstellt. Dieses bezieht sich so-
wohl auf die Sammlung von gebrauchten Waren und die Versorgung von „armen“ Menschen 
mit alltäglich notwendigen Waren, die als Spenden abgegeben werden, als auch auf die 
Möglichkeit, Menschen, die Schwierigkeiten haben, in den ersten Arbeitsmarkt integriert 
werden sollen, eine Beschäftigung zu geben und deren Integration zu fördern.  

 

4.5 Zukünftige innerbetriebliche Entwickungstrends 
Die Entwicklung in den europäischen Unternehmen geht hin zu einer immer größeren Pro-
fessionalisierung in allen Bereichen. Angefangen vom Warensortiment über das Geschäfts-
konzept und die Präsentation der Waren bis hin zur Standardisierung von Unternehmensab-
läufen sowie der strategischen Planung und Vernetzung.  

Für das Angebot und den Verkauf von Waren ist es notwendig, dass sich Second-Hand-
Geschäfte modern präsentieren. Die Kunden erwarten ein Einkaufsgefühl, wie sie es aus 
anderen Geschäften gewohnt sind. Ansprechend gestaltete Geschäfte, die sich von dem in 
der Branche häufig anzutreffenden „Werkstattverkauf“ bzw. „Flohmarktambiente“ unter-
scheiden, finden oft eine höhere Akzeptanz bei den Kunden. Aus diesem Grund ist es not-
wenig, dass das Warensortiment gut organisiert und zur Schau gestellt wird. In z.B. Öster-
reich findet man im Second-Hand-Sektor teilweise das „Shop im Shop“-Konzept. Das bedeu-
tet, dass spezielle Bereiche mit gepflegten oder höherwertigen Produkten (Kleidung, Ge-
schirr, Schmuck, Antiquitäten) innerhalb des Geschäftes speziell abgetrennt und sehr an-
sprechend angeboten werden. Die Sektoranalyse hat gezeigt, dass entsprechend durch-
dachte Geschäftskonzepte von den Kunden gut angenommen werden. Weiterhin wurde 
festgestellt, dass sich neben der ansprechenden Präsentation der Waren im Geschäft, ein 
guter Kundenservice und ein Marketing bzw. Werbestrategien geschäftsfördernd erweisen.   
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Außerdem konnte sich in den letzten Jahren in Großbritannien eine weitere Innovation, die 
Entwicklung von „konvergierenden Branchen“, durchsetzen. Damit ist der Erweitungsprozess 
hinsichtlich der Bandbreite an angebotenen Waren gemeint. So hat z.B. das Unternehmen 
Remploy, ein führender Anbieter von Arbeitsplätzen für Benachteiligte, sein Aufgabengebiet 
um Möbel, Gesundheitsprodukte, Haushalts- und Hygieneartikel sowie das Recycling und 
die Aufbereitung von elektronischen und elektrischen Geräten erweitert. Und auch in ande-
ren Ländern, wie z.B. in Deutschland, wo es diverse Second-Hand-Warenhäuser gibt, wird 
das Angebot in diesen stets erweitert. Allerdings hängt die Vielfalt des Warenangebotes ge-
nerell von dem Angebot an gebrauchten Waren ab, die den Unternehmen gespendet bzw. 
zum Kauf angeboten werden. Es kann davon ausgegangen werden, dass ein großes Wa-
rensortiment mehr Kunden und eine breitere Schicht an Kunden in die Geschäfte lockt und 
nicht nur diejenigen, deren Kaufinteresse auf bestimmte Produkte gelenkt ist, wie z.B. in 
spezialisierten Second-Hand-Fachgeschäften. Die Ausweitung des Warensortiments bietet 
sich vor allem für größere Second-Hand-Geschäfte, Warenhäuser sowie die Not-for-profit-
Unternehmen an, da sich deren Kundenstamm größtenteils aus Bedürftigen zusammensetzt 
und deren Warenbedarf nicht nur auf eine bestimmte Produktpalette ausgerichtet ist.  

Insgesamt hat sich gezeigt, dass grundsätzlich eine gut geplante Verwaltung und Organisa-
tion der Schlüssel für ein gut gehendes Second-Hand-Unternehmen ist. Viele Not-for-profit-
Organisationen und –unternehmen haben bereits erkannt, dass sie, um wettbewerbsfähig zu 
bleiben, eine eigene und gut funktionierende Verwaltung und Organisation aufbauen müs-
sen. Im Vergleich dazu bedeutet die Standardisierung der Unternehmensabläufe, z. B. hin-
sichtlich der Warenbeschaffung, langfristig einen geringeren Aufwand. In den Rot Kreuz Wa-
renhäusern, z.B. in Finnland, wurde in den letzten Jahren eine Menge Arbeit in die Professi-
onalisierung investiert, in dem vor allem Anstrengungen hinsichtlich der strategischen Pla-
nung und Konzeption unternommen wurden. Folglich haben vor allem die Vorarbeiter der 
Warenhäuser eine große Verantwortung. Sie brauchen klare Vorstellungen, wie man gute 
Ergebnisse erreicht. Und auch die Beschäftigten, die dort die Bekleidung sortieren, haben 
Tagesziele bezüglich der Sortierung, wodurch die Effektivität der Arbeit erhöht wird. Im 
Rahmen der täglichen Arbeit übernimmt außerdem ein Team die Verantwortung für be-
stimmte Arbeitsaufgaben. Somit kann jedes Teammitglied spüren, dass sein Engagement 
gebraucht wird und er sich gegenüber seiner Arbeit mehr verpflichtet fühlt (Kainulainen 
29.3.2007). Und die Teamarbeit trägt dazu bei, dass noch mehr gute Geschäftsideen entwi-
ckelt werden können (Eskelinen 13.4.2007). Neben der Teamarbeit und der Identifizierung 
der Beschäftigten mit ihrer Arbeit (wie das finnische Beispiel deutlich gemacht hat) sollten 
die Arbeitsaufgaben in den Unternehmen so gestaltet werden, dass sie den Fähigkeiten und 
Bedürfnissen der Mitarbeiter entsprechen, da somit die größtmögliche Effizienz erreicht wird.  

Und zu guter Letzt ist zukünftig die Kooperation zwischen Second-Hand-Unternehmen von 
großer Bedeutung für die Zukunftsfähigkeit der Unternehmen. Netzwerke sowie nationale 
und internationale Kooperationen sind für alle Unternehmen und Organisationen wichtig. Die 
Unternehmen sollten zukünftig im Hinblick auf die Zusammenarbeit mit anderen Akteuren 
ihre Stärken vereinen, um als glaubwürdigen Partner für den harten Wettbewerb gerüstet zu 
sein. Durch die Zusammenarbeit mit anderen Unternehmen können vor allem in kleineren 
Unternehmen Kosten gespart werden und neue Ideen für Geschäftsmodelle hervor gebracht 
werden. Die Bedeutung von nationalen Netzwerken wurde nicht nur von zahlreichen befrag-
ten Experten in Finnland betont, sondern auch global gesehen sind Verbände der Schlüssel 
zur Weiterentwicklung des Second-Hand-Sektors.   

4.6 Wandel der Arbeitsaufgaben  
Die Arbeitsaufgaben im Second-Hand-Sektor variieren sehr stark und sind abhängig von den 
unterschiedlichen Geschäftsfeldern des Sektors. Im Allgemeinen gibt es einerseits einige 
Arbeitsaufgaben, die nicht viele professionelle Fähigkeiten erfordern und anderseits gibt es 
wiederum Arbeitsaufgaben, die nur Personen mit speziellem Know-how erledigen können. 
Alles in allem basieren die Arbeitsaufgaben im Second-Hand-Sektor auf der reinen Arbeits-
kraft und nicht auf der Nutzung von Maschinen. Insgesamt müssen die Beschäftigten des 
Sektors mit gebrauchten Geräten und anderen Waren operieren, so dass sie vor allem hin-
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sichtlich der Materialien oder der Elektrotechnik ein spezielles Know-how benötigen, um z.B. 
defekte Geräte oder Möbel reparieren zu können. So gibt es angefangen beim Sammeln der 
Waren, was mittels Haussammlungen oder über spezielle Sammelstellen erfolgt und die 
Auswahlphase der Waren über das Aufbereiten, Prüfen und Verkaufen bis hin zum Recyc-
ling von gebrauchten Waren in machen Fällen noch zahlreiche weitere Aufgaben, die es zu 
erfüllen gilt. Die jeweiligen Anforderungen bezüglich der erforderlichen Fähigkeiten und 
Kenntnisse variieren je nach Aufgaben, die einer Person zu geordnet sind. So beschäftigen 
sich einige Mitarbeiter mit der Zerlegung von Elektro-/Elektronikgeräten oder Möbeln und 
andere mit der Montage. Andere wiederum arbeiten in der Instandhaltung, dem Verkauf, in 
der Buchhaltung, dem Transport oder der Reinigung. Außerdem gibt es für die Reparatur 
von Fernsehern, Computern und anderen elektronischen und elektrischen Geräten unter-
schiedliche Reparaturfachkräfte. Abschließend sind noch Arbeitsaufgaben im Bereich des 
Marketings, der Werbung und der Öffentlichkeitsarbeit zu nennen.  

Das erforderliche und richtige Training wird für gewöhnlich von der jeweiligen Zuweisung der 
Beschäftigten zu bestimmten Arbeitsaufgaben abhängig gemacht. So müssen z.B. diejeni-
gen, die für die Auswahl von Bekleidung zuständig sind, wissen, wie man Qualitätsunter-
schiede bestimmen kann. Außerdem müssen sie wissen, wie man die Maschinen zur Verpa-
ckung der Textilien für den Export bedient. Beschäftigte, die für die Aufbereitung von elektri-
schen Geräten zuständig sind, brauchen ein Basiswissen in Elektronik bzw. Elektrik. Meis-
tens stehen sie unter der Aufsicht von erfahrenen Fachleuten und für die Bedienung unter-
schiedlicher Maschinen gibt es zusätzlich Handbücher. Dies ist vor allem vor dem Hinter-
grund von Bedeutung, dass die Beschäftigten, die in der Demontage arbeiten öfter auch mit 
giftigen Substanzen in Berührung kommen, was eine ganz besondere Vorsicht erfordert. Im 
Bereich der Sammlung von Textilien, aber auch von anderen nicht elektronischen bzw. elekt-
rischen Waren, bestehen die Hauptaufgaben in der Sortierung und dem Verkauf der ent-
sprechend gesammelten Waren.  

Wie die hier dargestellten Aufgaben deutlich machen, sind zu ihrer Bewältigung nicht sehr 
viele professionelle Fähigkeiten und Kenntnisse erforderlich, so dass sich die Schulung der 
Beschäftigten recht einfach gestaltet. Daher sind einige der Arbeitsaufgaben auch geeignet 
für benachteiligte bzw. behinderte sowie langzeitarbeitslose Menschen, die noch über keine 
Ausbildung verfügen. Dennoch gibt es aber auch viele anspruchsvolle Arbeitsaufgaben, für 
die zukünftig mehr unternehmerische Fähigkeiten und Fähigkeiten im Dienstleistungsbereich 
erforderlich sind und die in der Zukunft einen Großteil der Arbeitsaufgaben ausmachen wer-
den.    

Die Erwartungen der Arbeitgeber im Second-Hand-Sektor hinsichtlich der benötigten Qualifi-
kationen ihrer potentiellen Mitarbeiter geben einen Eindruck von möglichen zukünftigen Ar-
beitsaufgaben im Second-Hand-Sektor. Folgende Liste gibt einen Überblick über die rele-
vanten Fähigkeiten, die Beschäftigte im Second-Hand-Sektor mitbringen müssen. Hier sind 
zu nennen:  

• Nachhaltige Kommunikationsfähigkeiten für den Umgang mit der Öffentlichkeit/ den 
 Kunden 
• Nachhaltige Sozialkompetenzen 
• Fähigkeiten im Verkauf, der Kundenberatung und dem Umgang mit den Kunden 
• Kenntnisse in der Arbeitssicherheit 
• Kenntnisse in der Bewertung von Waren 
• Fachwissen / spezifisches Fachwissen (z.B. über Materialien) 
• Grundlegende Erste-Hilfe-Kenntnisse 
• IT-Kenntnisse   
• Kenntnisse zu gesetzlichen Grundlagen  
• Kenntnisse zu Handelsstandards 
 
Obwohl nicht gänzlich klar ist, ob die oben aufgeführte Liste alle relevanten Anforderungen 
enthält, so kann man doch davon ausgehen, dass sie die von den Arbeitgebern am meisten 
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geforderten Anforderungen an die Mitarbeiter umfasst. Neben den zahlreichen Beschäftigten 
in unterschiedlichen Arbeitsbereichen, müssen die Manager im Second-Hand-Sektor noch 
eine Reihe weiterer Qualifikationen und Kompetenzen haben. Hierzu zählen Kenntnisse in 
Bereichen, wie 

• Management, 
• Projektentwicklung, 
• Forschung,  
• Marketing. 

 

5 Ausbildung sowie Trainings-/Qualifikationsstrukturen im Sektor 
Wie die Sektoranalysen der an dem Projekt beteiligten Partnerländer gezeigt haben, gibt es 
im europäischen Second-Hand-Sektor weder eine einheitliche Ausbildung noch ein einheitli-
ches Qualifizierungssystem. Die Untersuchung hat deutlich gemacht, dass es allerdings in 
den einzelnen Partnerländern und abhängig von den jeweiligen Strukturen des nationalen 
Sektors unterschiedliche Qualifizierungsansätze gibt. Außerdem hat sich weiter gezeigt, 
dass es selbst auf nationaler Ebene keine einheitlichen Qualifizierungen gibt. Die Qualifizie-
rungsansätze bzw. -modelle, die im Rahmen der Untersuchung identifiziert werden konnten, 
sind teilweise von den jeweiligen Betriebsstrukturen der Second-Hand-Unternehmen abhän-
gig und zumeist auf deren Bedürfnisse individuell zugeschnitten. Dennoch konnten in eini-
gen Partnerländern auch Ansätze identifiziert werden, die überbetrieblich angesiedelt und 
allgemein im Second-Hand-Sektor Beschäftigten zugänglich sind. Die Analyse des Second-
Hand-Sektors in Europa verdeutlicht, dass dieser mit seiner Vielschichtigkeit und seinen 
zahlreichen Beschäftigungsfeldern reichlich Potenzial bietet, um sinnvolle und notwendige 
Qualifizierungen zu entwickeln und zu etablieren. Vor dem Hintergrund, dass der Sektor zu-
künftig bestehen und weiter wachsen wird, kann zudem davon ausgegangen werden, dass 
der Bedarf nach mehr Professionalisierung, die u.a. auch mit einer guten Qualifizierung der 
Beschäftigten einhergeht, wächst.  

So bieten die Unterteilung des Second-Hand-Sektors in Not-for-profit-Unternehmen (bzw. 
Sozialunternehmen) und Profit-Unternehmen, die zahlreichen unterschiedlichen Betriebs-
formen und -strukturen und die große Bandbreite an Produkten zahlreiche unterschiedliche 
Beschäftigungsmöglichkeiten in verschiedenen Tätigkeitsfeldern wie Warenbeschaffung, 
Warenaufbereitung, Logistik, Vertrieb, Verkauf, Marketing usw. und somit auch unterschied-
liche Möglichkeiten an Qualifizierungen. Vor allem bietet sich die Entwicklung und Einfüh-
rung von einheitlichen Qualifizierungen in den Bereichen an, in denen trotz der unterschied-
lichen betrieblichen Strukturen gleiche Tätigkeitsfelder sowie Arbeitsprozesse identifiziert 
werden konnten. Das muss allerdings nicht ausschließen, dass dort, wo teilweise entschei-
dende und betriebsstrukturbedingte Unterschiede vorliegen, keine Qualifizierungen notwenig 
sind. Die Notwendigkeit einer Qualifizierung ergibt sich neben dem Wunsch nach mehr Pro-
fessionalisierung auch aus dem gestiegenen Qualitätsanspruch sowohl von Seiten der Kun-
den, als auch von Seiten der Unternehmen. So hat die Sektoranalyse deutlich gemacht, 
dass vor allem größere Unternehmen bzw. Unternehmen, die in Netzwerken organisiert sind, 
und Unternehmen, die auf bestimmte Produktgruppen spezialisiert sind, großen Wert auf 
eine gute Qualität ihrer Waren legen. Um diese zu gewährleisten, findet man vor allem in 
solchen Unternehmen teilweise Qualitätsmanagementsysteme, die die Qualifizierung der 
Beschäftigten bzw. andere Formen von Qualifizierungsansätzen mit berücksichtigen.   

Dass es bis dato noch keine einheitliche und vor allem europaweit offiziell anerkannte Quali-
fizierung oder eine Erstausbildung speziell für den Second-Hand-Sektor gibt, ist aber nicht 
nur mit dessen heterogenen Aufstellung zu begründen. Vielfach weisen die verschiedenen 
Arbeitsbereiche im Second-Hand-Sektor durchaus Berührungspunkte zu Fachbereichen auf, 
die üblicherweise in anderen Sektoren ausgebildet werden. Dennoch gibt es auch zahlreiche 
spezielle Anforderungen, die ausschließlich der Second-Hand-Sektor mit sich bringt. Auf-
grund der Zuordnung des Second-Hand-Sektors zum Handel bestehen hinsichtlich der er-
forderlichen Kompetenzen vor allem Schnittstellen zu kaufmännischen Berufen. Allerdings 
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gibt es in entsprechenden Ausbildungsberufen keine Spezialisierung auf den Bereich Ge-
brauchtwaren. So beinhaltet z. B. in Deutschland der Rahmenlehrplan des Ausbildungsberu-
fes Verkäufer bzw. Einzelhandelskaufmann keine branchenspezifischen Themen des Ge-
brauchtwarenhandels. Neben den reinen im Handel üblichen Arbeitsfeldern und Arbeitspro-
zessen umfasst der Second-Hand-Sektor außerdem auch eine Vielzahl an Tätigkeiten, die in 
anderen Bereichen, wie z. B. dem Handwerk (hier ist z. B. die Warenaufbereitung zu nen-
nen) oder dem Marketing angesiedelt sind. Auch der Transport sowie die Lagerlogistik stel-
len einen eigenständigen Bereich dar. Die unterschiedlichen Tätigkeitsfelder, die sich durch-
aus auch in anderen Branchen wiederfinden, umfassen aber auch zahlreiche spezielle An-
forderungen, die nur der Second-Hand-Sektor aufweist. Allein schon aufgrund der Beson-
derheit, dass es sich eben nicht um den Handel mit Neuwaren, sondern mit gebrauchten 
Waren handelt, werden den Beschäftigten in den unterschiedlichen Arbeitsfeldern verschie-
dene und spezielle Fachkompetenzen abverlangt. Und eben an diesem Punkt setzen die im 
Rahmen der Analyse identifizierten Qualifizierungsansätze sowie die zukünftig zu entwi-
ckelnden Qualifizierungskonzepte an.  
 
In den folgenden Kapiteln soll ein Überblick über die bereits vorhandenen und identifizierten 
betriebsübergreifenden sowie betrieblichen Qualifizierungsansätze gegeben werden. Dar-
über hinaus sollen die damit einher gehenden Aspekte wie Bildungsniveau, mögliche Quali-
fizierungskonzepte und –strategien, Organisation und Inhalte von möglichen Qualifizierun-
gen und  Vernetzung von Betrieben mit Bildungseinrichtungen dargestellt werden. Es sei 
allerdings darauf verwiesen, dass nur wenige Best-Practice-Ansätze von den am Projekt 
beteiligten Partnern in deren Ländern identifiziert werden konnten bzw. teilweise betriebsin-
terne Qualifizierungssysteme von entsprechenden Betrieben für eine näherer Untersuchung 
nicht zugänglich gemacht wurden. Dennoch tragen die eruierten Fakten dazu bei, das Ge-
samtbild der Struktur des Second-Hand-Sektors zu komplettieren. Weiterhin bieten sie eine 
gute Grundlage für die zukünftige und notwendige Entwicklung von einheitlichen Qualifizie-
rungen im Second-Hand-Sektor in Europa, mit dem Ziel, die Professionalisierung weiter vor-
an zu treiben und die Qualität zu verbessern.  
 
5.1 Bildungsniveaus der Beschäftigten des Second-Hand-Sektors 

5.1.1 Das Bildungsniveau  Beschäftigter in Profit-Unternehmen 
Das Bildungsniveau der im Second-Hand-Sektor Beschäftigten erweist sich entsprechend 
der Differenzierung zwischen Privatwirtschaft  (Profit-Unternehmen) und Sozialwirtschaft 
(Not-for-profit-Unternehmen) und hier je nach Beschäftigungsebenen unterschiedlich. So 
konnten bei den Beschäftigten in Profit-Unternehmen alle Bildungsniveaus sowie zahlreiche 
unterschiedliche berufliche Werdegänge identifiziert werden. Es ist weder ein einheitliches 
Bild noch eine bestimmte Tendenz hin zu bestimmten Schulabschlüssen oder Berufsgrup-
pen auszumachen. So gibt es in allen europäischen Ländern von Seiten der Gesetzgebung 
keine Vorgaben hinsichtlich der beruflichen Vorbildung für Personen, die mit Gebrauchtwa-
ren handeln wollen. Der Second-Hand-Sektor steht jedem offen, unabhängig von der Quali-
fizierung oder des beruflichen Werdeganges. Es sind keine gesetzlich vorgeschriebenen 
Kenntnisse im kaufmännischen oder handwerklichen Bereich (oder einem anderen Fachbe-
reichen) erforderlich, um im Second-Hand-Sektor tätig zu sein.  

Eine Ausnahme stellt allerdings der Handel mit gebrauchten Elektrogeräten dar. Um Gefah-
ren durch defekte Geräte zu vermeiden und die Sicherheit im Umgang mit diesen sicher zu 
stellen, wurden z.B. in Deutschland die sogenannten VDE-Richtlinien aufgestellt, wonach 
neben zahlreichen weiteren Vorschriften, auch vorgeschrieben wird, wer elektrische Geräte 
prüfen darf und wie diese geprüft werden müssen. Um vor allem elektrotechnischen Laien 
den Zugang zu entsprechenden Tätigkeiten zu ermöglichen, können diese in einer Qualifi-
zierung die „VDE-Prüfberechtigung“ erwerben. Ohne diese ist ein Aufarbeiten bzw. Reparie-
ren von gebrauchten Elektro- und Elektronikgeräten nicht zulässig ist. Entsprechend dem 
offenen Zugang zu dem Sektor sind im deutschen Second-Hand-Sektor sowohl Beschäftigte 
mit keiner bzw. einer niedrigen Schulausbildung als auch Beschäftigte mit einer hohen 
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Schulausbildung, abgeschlossener Berufsausbildung sowie Berufserfahrung auf unter-
schiedlichen Gebieten bis hin zu Akademikern zu finden. Allerdings ist eine leichte Tendenz 
dahingehend auszumachen, dass in Second-Hand-Unternehmen mit einer größeren Anzahl 
an Beschäftigten, die relativ gut strukturiert und organisiert sind und die ein eigenes Mana-
gement haben, in der Leitungsebene vor allem höher gebildete Personen tätig. Teilweise 
haben Personen dieser Führungsebenen nicht nur eine höhere Schulbildung, sondern auch 
ein abgeschlossenes Studium. Die Festangestellten in entsprechend großen Unternehmen, 
die vornehmlich im Verkauf tätig sind, können teilweise eine kaufmännische Ausbildung 
nachweisen. Personen mit einer handwerklichen Ausbildung finden sich hingegen vornehm-
lich in den Bereichen, in denen ihre speziellen Fähigkeiten gefordert sind (z.B. Second-
Hand-Möbelhandel, Elektroaltgerätehandel). Neben der Beschäftigungsebene des Manage-
ments sowie den Festangestellten ist der deutsche Second-Hand-Sektor aber auch von 
zahlreichen Teilzeitarbeitskräften geprägt. Deren Bildungsniveau ist nicht erfasst, so dass 
man davon ausgehen kann, dass hier sowohl un- und angelernte Beschäftigte mit und/oder 
ohne Schulabschluss als auch Akademiker tätig sind. 

Ähnlich wie in Deutschland verhält es sich auch in Österreich. Hier ist der Altwarenhandel 
ein sogenanntes „freies“ Gewerbe, an dessen Ausübung keine Ausbildung und Berechtigung 
geknüpft ist. Laut Landesgremium Wien gibt es in diesem Bereich keine standardisierte 
Ausbildung und das Bildungsniveau der Altwarenhändler reicht von ehemaligen Entrümplern 
ohne Ausbildung bis hin zu Akademikern, wie Absolventen der Wirtschaftsuniversität. So 
haben laut einer Statistik des Landesgremiums Wien für den Handel mit Altwaren im Jahr 
2005 insgesamt 16 der registrierten Altwarenhändler einen akademischen Hintergrund und 
sieben eine Ingenieursausbildung. Eine Aussage über den beruflichen Hintergrund der übri-
gen Altwarenhändler konnte nicht getroffen werden. Insgesamt kann man aber davon aus-
gehen, dass auch in Österreich die Beschäftigten im Bereich der Profit-Unternehmen durch 
alle Bildungsniveaus vertreten sind.  

In Finnland wiederum ist laut der dort durchgeführten Interviews mit Second-Hand-Experten 
das Bildungsniveau in dem Sektor insgesamt nicht sehr hoch. Im Allgemeinen hat sich ge-
zeigt, dass die Arbeitgeber im finnischen Second-Hand-Sektor gerne Leute beschäftigen, die 
eine kaufmännische oder technische Ausbildung haben (explizit im Hinblick auf die Repara-
tur von gebrauchten elektronischen und elektrischen Geräten). Das Gros der Beschäftigen, 
die in dem finnischen Second-Hand-Sektor anfangen zu arbeiten, kommt jedoch aus unter-
schiedlichen Branchen und weist sehr unterschiedliche berufliche Hintergründe auf.  

Und auch in Großbritannien findet man im Second-Hand-Sektor eine Vielzahl an Beschäftig-
ten mit unterschiedlichem Bildungsniveau. Vor allem in kleinen Unternehmen werden hier, 
wie auch in Deutschland und in Österreich, keine speziellen Qualifizierungen gefordert. Die-
ses wird damit begründet, dass in kleinen Profit-Unternehmen sehr häufig Teilzeitarbeitskräf-
te beschäftigt werden. Es ist nicht erforderlich, dass die dort Beschäftigten eine formale 
Ausbildung oder berufliche Qualifikationen nachweisen können. Auf der anderen Seite sind 
größere Organisationen mit festangestellten Beschäftigten wesentlich strukturierter in ihrem 
Denkansatz, was die Ausbildung und auch die Qualifikationen, die die Beschäftigten haben 
müssen, angeht. So halten sie vor allem nach Beschäftigten mit speziellen Qualifikationen 
Ausschau, die vor allem für ihre Arbeit relevant sind. So werden Personen mit unterschiedli-
chem Qualifikationsniveau beschäftigt, vor allem aber dem Bedarf des Unternehmens ent-
sprechend wie z.B. Diplom-Chemiker und Diplom-Ingenieure. 

In Belgien findet man ebenfalls unterschiedliche Bildungsniveaus in den Profit-Unternehmen. 
Allerdings gibt es keine speziellen Anforderungen an die Beschäftigten. So werden die Be-
schäftigten rekrutiert, ohne großen Wert auf deren Ausbildungshintergrund zu legen. So be-
schäftigt z.B. ein mittelgroßes Profit-Unternehmen, das mit Büchern, Musik und Spielen 
handelt, häufig Personen mit Diplom in Geschichte, Psychologie oder Kunst ebenso wie 
Personen mit einem sehr niedrigen Bildungsniveau. Außerdem spielt es keine Rolle, ob die 
Kandidaten einen guten oder schlechten Lebenslauf haben. Alles in allem kommt es nur 
darauf an, dass die Beschäftigten eine gute Allgemeinbildung und einen gesunden Men-
schenverstand haben sowie in der Lage sind, schnell Verantwortung zu übernehmen und 
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dass sie das Unternehmerische besser begreifen als die Gegenstände an sich. Auch auf der 
Managementebene findet man in Belgien Beschäftigte mit verschiedenen Erfahrungen. Für 
diese Gruppe erweist es sich als besonders schwierig, ein spezielles Profil zu definieren.  
 
Neben den kleineren und mittelgroßen Profit-Unternehmen gibt es auch in den in Belgien 
sehr stark vertretenen Franchising-Unternehmen keine speziellen Anforderungen an die Ge-
schäftsführer oder die Beschäftigten. Wie ein im Rahmen der Sektoranalyse untersuchtes 
Beispiel zeigt, ist der Geschäftsführer normalerweise jemand, der bereits Erfahrung im Be-
reich des Verkaufs und des Handels hat. Aufgrund der hohen Investitionen, die in solchen 
Franchising-Unternehmen getätigt werden, ist es notwendig, dass die Geschäftsführer häufig 
einen starken betriebswirtschaftlichen Hintergrund haben sollten (vor allem, weil einige von 
ihnen tatsächlich sogar für zwei oder mehr Geschäfte verantwortlich sind). Auf der anderen 
Seite brauchen die Beschäftigten in den Geschäften kein spezielles Profil. Sie müssen ledig-
lich kundenorientiert, teamfähig und gut erzogen sein sowie sich präsentieren können und in 
der Lage sein, zuzuhören und die Kunden zu unterstützen. Es wird kein besondere Bil-
dungshintergrund verlangt. Die Beschäftigten müssen lediglich in der Lage sein, unter-
schiedliche Dinge zu lernen, wie z.B. die Auszeichnung der Waren mit einem guten Preis, 
wie der Warenwert gesteigert werden kann, wann es an der Zeit ist, die Ware aus den Rega-
len zu nehmen, wie man spezielle Veranstaltungen organisiert, um Warenbestände loszu-
werden, usw.  
 
In Slowenien wiederum, wo der  Second-Hand-Sektor generell noch schwach ausgeprägt ist 
und vornehmlich von kleinen Profit-Unternehmen (mit bis zu maximal 3 Mitarbeitern) be-
stimmt wird, haben die Geschäftsinhaber und die Beschäftigten überwiegend eine Ausbil-
dung entweder im kaufmännischen oder im handwerklichen Bereich. Die Sektoranalyse hat 
aber auch deutlich gemacht, dass die in dem Sektor Beschäftigten recht unterschiedliche 
berufliche Hintergründe haben. Ähnlich verhält es sich mit den Beschäftigten im Second-
Hand-Sektor in Bulgarien. Auch hier finden sich vor allem Beschäftigte mit entsprechend 
kaufmännischem oder handwerklichem Hintergrund, insofern diese eine Ausbildung haben. 
Generell wird von den untersuchten Second-Hand-Unternehmen jedoch angemerkt, dass es 
sich als äußerst schwierig erweist, gut qualifizierte Mitarbeiter zu gewinnen. Dementspre-
chend kann davon ausgegangen werden, dass das Bildungsniveau nicht extrem hoch ist.  
 
Die Darstellung der unterschiedlichen Ergebnisse der Partnerländer zeigt deutlich, dass das 
Bildungsniveau der Beschäftigten sowohl niedrig als auch sehr hoch sein kann. Es kann 
teilweise ein Zusammenhang zwischen dem Aufgabenbereich bzw. dem Geschäftsfeld und 
dem Bildungsniveau festgestellt werden. So findet man in der Managementebene eher Be-
schäftigte mit einen höheren Bildungsniveau als z.B. auf der Verkaufsebene. Da der Se-
cond-Hand-Sektor jedermann in Europa offen steht und es keine Beschränkungen oder Auf-
lagen für den Handel mit gebrauchten Waren gibt (mit Ausnahme von Elektroaltgeräten), ist 
es nachvollziehbar, dass sämtliche Bildungsschichten bei den Beschäftigten des Sektors 
anzutreffen sind. Dies kann unterschiedliche Ursachen haben. So sind viele Second-Hand-
Unternehmen aus der Sammelleidenschaft einzelner Personen entstanden, die ursprünglich 
anderen Berufen nachgegangen sind. Teilweise wurden sie aber auch von Personen ge-
gründet, die aufgrund von Arbeitslosigkeit in der Gründung eines Second-Hand-
Unternehmens eine gute wirtschaftliche Chance für eine eigene Existenz gesehen haben. 
Abschließend sei noch darauf verwiesen, dass der Handel mit gebrauchten Elektrogeräten in 
ganz Europa mit Auflagen versehen ist. So kann davon ausgegangen werden, dass nicht nur 
in Deutschland der Umgang mit diesen eine besondere Qualifizierung erfordert.  

5.1.2 Das Bildungsniveau Beschäftigter in Not-for- profit (sozial) Unternehmen 
Im Vergleich zum privatwirtschaftlich geführten Second-Hand-Handel, gibt es in den am Pro-
jekt beteiligten Partnerländern, in denen Not-for-profit-Unternehmen bzw. karitative Organi-
sationen eine größere Rolle spielen (wie in Deutschland, Belgien, Finnland, Österreich und 
Großbritannien), ein relativ eindeutiges Bild bezogen auf das Bildungsniveau der dort Be-
schäftigten. Da der Second-Hand-Handel nur eines von zahlreichen anderen Beschäfti-
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gungsfeldern in den Not-for-profit-Unternehmen darstellt und ihr Fokus vor allem auf der Be-
schäftigung von am Arbeitsmarkt benachteiligten Personen liegt, findet man in diesen Unter-
nehmen teilweise klare Hierarchien, in denen entsprechend unterschiedliche Bildungsni-
veaus vertreten sind. So ist z.B. in Deutschland die Führungs- bzw. Managementebene vor-
nehmlich von Akademikern besetzt ist, während man auf der Ebene der Anleiter sowohl Be-
schäftigte, die einen akademischen Werdegang nachzuweisen haben (besonders aus dem 
sozialpädagogischen Bereich), als auch Beschäftigte, die eine kaufmännische, handwerkli-
che oder gewerblich-technische Ausbildung absolviert haben, vorfindet. Der Grad des Bil-
dungsniveaus auf der Anleiter-Ebene steht teilweise in Bezug zum Einsatzgebiet bzw. den 
Aufgaben innerhalb des Betriebes.  

Bezogen auf die Ebene der zeitlich befristet angestellten Beschäftigten, die in ihrer Tätigkeit 
vorrangig eine Arbeitsgelegenheit sehen, ist eine eindeutige Tendenz hin zu gering Qualifi-
zierten auszumachen. Neben Menschen mit psychischen und/oder physischen Behinderun-
gen sind dort vornehmlich arbeitsmarktbenachteiligte Personen tätig. Die Ursache für deren 
Benachteiligung auf dem Arbeitsmarkt liegt häufig in einem niedrigen Bildungsniveau be-
gründet. Viele der Beschäftigten verfügen über keine oder nur eine niedrige Schulausbildung 
(Förderschul- zw. Hauptschulabschluss) und haben keinen Ausbildungsabschluss. Häufig 
haben sie im Laufe ihres beruflichen Werdeganges ausschließlich un- und angelernte Tätig-
keiten oder Hilfstätigkeiten unterschiedlicher Art ausgeübt. Neben den Beschäftigten, die auf 
Grund eines niedrigen Bildungsniveaus in die Arbeitslosigkeit geraten sind, gibt es teilweise 
auch Langzeitarbeitslose, die eine Ausbildung nachweisen können. Diesen Personen man-
gelt es nicht an beruflichen Fachkompetenzen, sondern häufig an Sozialkompetenzen. Eine 
weitere Personengruppe, die in den Not-for-profit-Unternehmen in Deutschland teilweise 
befristet beschäftigt  ist, sind Migranten. Hier ist das Bildungsniveau entsprechend ihrer Her-
kunft und der jeweiligen Bildungssysteme ihrer Herkunftsländer unterschiedlich hoch. Die 
Problematik hinsichtlich der Qualifizierung liegt hier teilweise nicht in deren Bildungsniveau, 
sondern in der Transferierbarkeit ihres Know-hows und dessen Anwendbarkeit aufgrund von 
sprachlichen Barrieren. Die Analyse des Second-Hand-Sektors in Deutschland hat weiterhin 
hervorgebracht, dass es hinsichtlich des Bildungsniveaus der zeitlich befristet Beschäftigten 
regionale Unterschiede zwischen ost- und westdeutschen Not-for-profit-Unternehmen gibt. 
So können die Beschäftigten in ostdeutschen Not-for-profit-Unternehmen vornehmlich eine 
Ausbildung nachweisen, was auf die Ausbildungssicherung in der ehemaligen DDR zurück-
zuführen ist. In Westdeutschland hingegen überwiegt der Anteil der niedrig bis gar nicht 
Qualifizierten. Außerdem stammt der Anteil an beschäftigten Migranten in Ostdeutschland 
vornehmlich aus Osteuropa. Diese Personengruppe weist häufig ein recht hohes Bildungsni-
veau auf. In Westdeutschland hingegen werden zahlreiche unterschiedliche Nationalitäten 
beschäftigt, so dass diese Personen betreffend unterschiedliche Bildungsniveaus auszuma-
chen sind.  

In Österreich verhält es sich nahezu ähnlich wie in Deutschland. Auch hier liegt der Hauptfo-
kus der Not-for-profit-Unternehmen auf der sozialen Ausbildung und Integration von am Ar-
beitsmarkt Benachteiligten. Diese, gemäß der neueren Richtlinien des Arbeitsmarktservices 
(AMS) sogenannten Transitarbeitskräfte (z.B. zählen zu diesen Behinderte, Jugendliche und 
Langzeitarbeitslose), die maximal ein halbes Jahr in den Unternehmen beschäftigt werden, 
können größtenteils keine Qualifikationen bzw. teilweise sogar keinen Schulabschluss vor-
weisen. Ihr Bildungsniveau ist insgesamt sehr niedrig. Neben den Transitarbeitskräften fin-
den sich in den Not-for-profit-Unternehmen aber auch festangestellte Beschäftigte. Diese 
bekleiden zumeist Positionen in der Geschäftsleitung bzw. dem Management und/oder ha-
ben Anleiterfunktionen. Weiterhin gibt es in jedem Betrieb zumindest einen Sozialarbeiter. 
Entsprechend ihrer unterschiedlichen Aufgaben bzw. Einsatzgebiete innerhalb des Unter-
nehmens weisen diese Beschäftigten eine abgeschlossene kaufmännische, handwerkliche 
oder gewerblich-technische Ausbildung bzw. ein Studium auf.  

Weitere Beispiele, die das relativ einheitliche Bildungsprofil in Not-for-profit-Unternehmen in 
Europa unterstreichen, finden sich auch in Finnland und in Belgien. So spiegelt eines der in 
Finnland durchgeführten Interviews mit einem Not-for-profit-Unternehmen nicht nur deren 
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Beschäftigungsstruktur wider, sondern auch das Bildungsniveau der dort Beschäftigten. So 
sind die Beschäftigten, die durch die Arbeitsverwaltung in Kooperation mit einem Sozialar-
beiter rekrutiert werden, fast immer Langzeitarbeitslose. Neben diesen findet man aber auch 
viele Einwanderer unter den Beschäftigten, die kein Finnisch sprechen. Weiterhin haben die 
Beschäftigten teilweise auch psychische Probleme oder keine Ausbildung, so dass es für sie 
schwierig, ist einen Arbeitsplatz im ersten Arbeitsmarkt zu finden. Da die Anforderungen an 
die Arbeit in den Not-for-profit-Unternehmen generell keine berufliche Ausbildung oder um-
fangreiche Arbeitserfahrungen erfordert, haben die rekrutierten Arbeitskräfte häufig ein nied-
riges Bildungsniveau. Das Wichtigste bei einer Einstellung ist, dass die Beschäftigten moti-
viert sind und den Wunsch haben zu arbeiten. Neben diesen, maximal für ein Jahr,  Be-
schäftigten gibt es in finnischen Not-for-profit-Unternehmen zahlreiche weitere Beschäfti-
gungsfelder, die durch festangestellte Beschäftigte besetzt sind. Darunter fallen die Manager 
der Unternehmen (oder Organisationen), ein paar Projektentwickler in der Verwaltung, zu-
ständige Personen für das Marketing, die Qualitätskontrolle, das Personalwesen, usw. sowie 
unterschiedliche Arten von Ausbildern (jeweils abhängig von dem Arbeitsbereich). Darüber 
hinaus gibt es einen Vorarbeiter, der für alle Aktivitäten in der Werkstatt verantwortlich ist. All 
diese aufgezählten Personen haben professionelle Fähigkeiten und sie sind in der Lage die 
eigentliche Arbeit zu leiten, genauso wie sie die Verantwortung für das Geschäftliche mit 
tragen. Sie haben alle entweder eine Ausbildung oder sie haben studiert (z.B. Management).  

Und auch in Belgien bieten die Not-for-profit-Unternehmen und -Netzwerke benachteiligten 
Personengruppen eine zeitlich befristete Beschäftigung (sie machen den größten Anteil an 
Beschäftigten in den Not-for-profit-Unternehmen und -Netzwerken aus). Von den temporär 
Beschäftigten werden keinerlei Kompetenzen gefordert, da ihnen zahlreiche Schulungen im 
Rahmen der Arbeit angeboten werden. Somit ist es nicht erforderlich, dass sie bereits eine 
Ausbildung haben oder hochqualifiziert sind. Die Anleiter wiederum  überwachen und unter-
stützen täglich individuell jeden einzelnen Mitarbeiter. Diese Personen wiederum (z.B. Anlei-
ter im Geschäft) bedürfen unterschiedlicher Qualifikationen. Sie müssen imstande sein, den 
gesamten Prozess vom Sammeln über die Auswahl bis hin zum Verkauf zu verstehen. Zwar 
ist es nicht unbedingt erforderlich, dass sie einen bestimmten Bildungshintergrund haben; 
dennoch sollten sie auf allen Ebenen des Unternehmens Erfahrungen in Führungspositionen 
aufgebaut haben. Generell haben die Anleiter die Möglichkeit, bis zum Manager eines Ge-
schäftes aufzusteigen. Weiterhin gibt es noch die Beschäftigten in der Verwaltung und dem 
Management (die den geringeren Anteil an den insgesamt Beschäftigten ausmachen). Sie 
haben sehr oft eine höhere Ausbildung, da ihre Arbeitsaufgaben und –felder in den Schlüs-
selpositionen des Unternehmens liegen. Sie sind schlussendlich dafür verantwortlich, dass 
die Geschäftsprozesse reibungslos laufen.  
  
Abschließend gilt es noch das Bildungsniveau in Großbritannien darzustellen, wo der Anteil 
an Not-for-profit-Unternehmen im Second-Hand-Sektor relativ groß ist. Hier konnte eine 
leicht abweichende Beschäftigungsstruktur und somit auch ein anderes Bildungsprofil der 
Beschäftigten im Vergleich zu den anderen Partnerländern identifiziert werden. So haben die 
Befragungen im Rahmen der Sektoranalyse in Not-for-profit-Unternehmen deutlich gemacht, 
dass in diesen Unternehmen normalerweise nur wenige Festangestellte im Vergleich zu ei-
ner sehr großen Anzahl an ehrenamtlichen unbezahlten Freiwilligen beschäftigt ist. Der Sta-
tus der Freiwilligen ist, dass sie im Allgemeinen Personen der Altersgruppe 60+ angehören, 
was wiederum Konsequenzen für die Bildungs- und Ausbildungsangebote nach sich zieht. 
Die Organisationen beschäftigen aber auch jüngere Freiwillige wie junge Mütter und teilwei-
se Jugendliche als Praktikanten. Generell brauchen die Freiwilligen keine spezielle Ausbil-
dung, so dass das Bildungsniveau auch nicht sehr hoch sein muss. Die wichtigsten Fähig-
keiten, die sie brauchen, sind praktischer Natur, im Bereich des Kundenservice sowie Sozi-
alkompetenzen. Andererseits gibt es die Vollzeitbeschäftigten, die größtenteils z.B. Kennt-
nisse bzw. Fähigkeiten im Verkauf haben. Aber auch ihr Bildungsniveau muss nicht höher 
sein, als das der Freiwilligen. Weiterhin gibt es in einigen Unternehmen eine Art Entwick-
lungsverantwortlichen, der für die Verwaltung und organisatorische Aufgaben zuständig ist. 
Entsprechende Beschäftigte, die befragt wurden, studieren derzeit Betriebswirtschaftslehre. 
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Und zuletzt gibt es noch die Manager mit einem breiten Spektrum an Qualifikationen. Oft-
mals haben sie einen Master-Studiengang absolviert.  
  
Wie die einzelnen Darstellungen der Partnerländer zeigen, gibt es im Not-for-profit-Bereich 
des Second-Hand-Sektors ein ziemlich einheitliches Bild hinsichtlich der Bildungsprofile der 
Beschäftigten in Europa. Da der Fokus dieser Unternehmen auf der sozialen Ausbildung und 
Integration von zeitlich befristeten Arbeitskräften liegt, die während ihrer Beschäftigungszeit 
größtenteils zu einfachen Hilfskräften weitergebildet werden, spielt die fachliche Kompetenz 
zunächst eine untergeordnete Rolle. In allen Ländern weist das Gros der in den Unterneh-
men zeitlich befristet Beschäftigten ein relativ niedriges Bildungsniveau auf. Im Vergleich zu 
den befristet Beschäftigten haben die festangestellten Beschäftigten entsprechend ihren 
Aufgaben und Beschäftigungsfeldern zumeist ein höheres Bildungsniveau. Anleiter und Vor-
arbeiter können vornehmlich abgeschlossene Ausbildungen nachweisen. Das höchste Bil-
dungsniveau findet man in der Geschäftsführer- und Management-Ebene sowie im Bereich 
der sozialpädagogischen Betreuung der zeitlich befristet Beschäftigten. Die hier tätigen Per-
sonen haben vielfach einen Studienabschluss oder zumindest eine höhere Berufsausbil-
dung.   

 
5.2 Allgemeine Qualifizierungsansätze, -strategien und –konzepte in Europa 

5.2.1 Kriterien für Qualifizierungsansätze im Second-Hand-Sektor 
Während es in einigen europäischen Ländern offenbar kaum Qualifizierungs- oder Perso-
nalentwicklungsansätze für den Second-Hand-Sektor gibt (z. B. in Slowenien), gibt es in an-
deren Ländern eine Vielzahl von unterschiedlichen Strategien, die oft eng mit dem jeweiligen 
Unternehmen verknüpft sind (siehe Kapitel 5.3). Ob und wenn welche Qualifizierungsansät-
ze in den unterschiedlichen Second-Hand-Unternehmen umgesetzt werden, hängt von einer 
Vielzahl unterschiedlicher Kriterien ab. Es scheint diesbezüglich sinnvoll, zwischen den Pro-
fit- und Not-for-profit-Unternehmen zu differenzieren, da diese grundlegend andere Ge-
schäftsziele verfolgen. Während die Profit-Unternehmen darauf abzielen, Umsätze zu 
schreiben und Gewinne zu erzielen, steht bei den Not-for-profit-Unternehmen der soziale 
Aspekt im Fokus der Geschäftsphilosophie. Entsprechend der spezifischen Ausrichtung, 
aber auch der unterschiedlichen Geschäftsphilosophien, spielen die unterschiedlichen An-
forderungen an die Kompetenzen der Beschäftigten sowie ein möglicher vorhandener Quali-
fizierungsbedarf eine wesentliche Rolle bei der Entscheidung, ob und wie ein Unternehmen 
seine Beschäftigten qualifiziert. Dies hat außerdem zur Folge, dass ansatzweise vorhandene 
Qualifizierungsansätze individuell auf die verschiedenen Bedürfnisse der unterschiedlichen 
Unternehmensarten ausgerichtet sind. So werden Qualifizierungen vornehmlich bedarfsori-
entiert und betriebsspezifisch durchgeführt. Ein weiteres Kriterium, das die Entscheidung für 
einen bestimmten Qualifizierungsansatz im Unternehmen beeinflussen kann, sind die Quali-
fizierungsmöglichkeiten als solche. Die Unternehmen unterliegen nach Feststellung eines 
möglichen Qualifizierungsbedarfs generell der Überlegung, wer Weiterbildung mit welchem 
Ziel in die Wege leiten soll, wer diese durchführen kann und zu was die einzelnen Qualifizie-
rungen an Inhalten vermittelt werden sollen (also welche Art der Qualifizierung sinnvoll ist). 
Weiterhin sind die Qualifizierungsansätze sehr stark von dem qualifizierenden Personal und 
dessen betrieblichen Aufgaben abhängig.  

Aufgrund der zahlreichen Anforderungen an die Beschäftigten in den Profit-Unternehmen, 
die aus der Vielzahl an Unternehmensformen sowie der zahlreichen unterschiedlichen Wa-
renspezialisierungen resultieren, gibt es hier, insofern vorhanden, recht unterschiedliche 
Qualifizierungsansätze. Aber auch vor dem Hintergrund, dass der Quereinstieg in den Se-
cond-Hand-Sektor allen Personen (unabhängig von ihren beruflichen Vorkenntnissen) offen 
steht und dementsprechend jedes Bildungsniveau im Sektor zu finden ist, gestalten sich die 
Qualifizierungsbedarfe der Unternehmen recht individuell. Das wiederum hat auch zur Folge, 
dass unterschiedliche Qualifizierungsansätze vorhanden sind. Gespräche mit Sektorexper-
ten, aber auch mit Bildungsträgern haben deutlich gemacht, dass es in den meisten am Pro-
jekt beteiligten Ländern so gut wie keine speziellen und vor allem betriebsexternen Schulun-
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gen für Profit-Unternehmen im Second-Hand-Sektor gibt (mit wenigen Ausnahmen in Bel-
gien, Deutschland und Österreich, auf die in Kapitel 5.2.2 näher eingegangen wird).  

Im Vergleich zu den Profit-Unternehmen (mit Ausnahme größerer Unternehmen wie z.B. in 
Belgien die Franchising-Unternehmen), gibt es hinsichtlich der Not-for-profit-Unternehmen 
neben den bereits oben dargestellten Kriterien weitere Aspekte, die bei der Entscheidung für 
eine bestimmte Qualifizierungsstrategie eine Rolle spielen. So bestimmen die vielfach in 
diesen Unternehmen vorhandenen Hierarchien die Art bzw. die Inhalte möglicher Qualifizie-
rungen. Entsprechend der betrieblichen Aufgaben sowie der Position im Unternehmen wer-
den unterschiedliche Anforderungen an die dort Beschäftigten gestellt. Daraus resultiert je-
weils ein komplett unterschiedlicher Qualifizierungsbedarf, den es durch geeignete Qualifi-
zierungsansätze zu decken gilt. Weiterhin hat sich gezeigt, dass sich die unterste Ebene der 
Beschäftigten (die temporär Beschäftigten) in den Unternehmen unterschiedlich gestaltet. 
Zum einen ist die Entscheidung für eine bestimmte Qualifizierungsstrategie von dem Bil-
dungsniveau, den vorhandenen Kompetenzen und dem sozialen Hintergrund der jeweiligen 
Beschäftigten abhängig und zum anderen von deren Verweildauer im Betrieb bzw. der Sub-
ventionierung ihrer Arbeitsplätze.  

Insgesamt betrachtet kann man feststellen, dass die Art der Qualifizierung sowohl strukturell 
und organisatorisch als auch inhaltlich von einer Vielzahl unterschiedlicher betriebinterner 
Kriterien sowie äußerer Einflüsse abhängig ist. Aus diesem Grund gibt es bis dato sowohl 
bei Profit-Unternehmen als auch bei Not-for-profit-Unternehmen keine einheitlichen Qualifi-
zierungsstrukturen. Aber auch fehlende gesetzliche bzw. rechtliche Rahmenbedingungen 
oder fehlende Qualitätsstandards haben dazu beigetragen, dass es kaum und vor allem kei-
ne einheitlichen Qualifizierungsansätze gibt.   

5.2.2 Betriebsübergreifende, neue Qualifizierungsansätze im europäischen Second-
Hand-Sektor 

Wie bereits in Kapitel 5.2.1 detailliert dargestellt, gibt es derzeit im europäischen Second-
Hand-Sektor weder einheitliche sektorspezifischen Qualifizierungen, geschweige denn eine 
berufliche Ausbildung oder ein anerkanntes Berufsbild. Dennoch konnten im Rahmen der 
nationalen Sektoranalysen in einigen wenigen Partnerländern (wie Deutschland, Österreich 
und Belgien) betriebsübergreifende Qualifizierungsansätze identifiziert werden, die nicht al-
lein auf die Spezifika eines einzelnen Unternehmens und dessen Bedarfe ausgerichtet sind. 
Entsprechend identifizierte Ansätze wurden entweder im Rahmen von Projekten entwickelt 
und erprobt oder resultieren teilweise aus dem Bedarf mehrerer Unternehmen, die in einem 
Netzwerk zusammen agieren. Bei den im Folgenden dargestellten Ansätzen an Qualifizie-
rungsstrategien bzw. –konzepten handelt es sich um Qualifizierungen, die nicht nur auf ein 
Unternehmen ausgerichtet sind, sondern die betriebsübergreifend angeboten werden. Somit 
können die Erfahrungen, die bei der Entwicklung und Erprobung entsprechender Qualifizie-
rungskonzepte gemacht wurden, in das Projekt QualiProSecondHand transferiert werden. 
Außerdem geben sie mögliche Ansatzpunkte für eine Weiterentwicklung hin zu einer euro-
paweit einheitlichen Qualifizierung im Second-Hand-Sektor.  

So wurde in Deutschland im Rahmen des EQUAL-Programms in der Entwicklungspartner-
schaft „Second Chance“ durch das Teilprojekt „Second Chance Brücke“ ein Qualifizierungs-
konzept für den Gebrauchtwarenmarkt und hier insbesondere für Profit-Unternehmen entwi-
ckelt und erprobt. In enger Zusammenarbeit mit Second-Hand vernetzt e.V. (ein Verein zur 
Förderung des Gebrauchtwarenhandels) wurde in dem Bundesland Nordrhein-Westfalen der 
Versuch unternommen, eine modulare Qualifizierung „Verkaufshelfer/innenausbildung in der 
Second-Hand-Branche“ zu entwickeln, durchzuführen und zu etablieren. Die dort entwickelte 
sektorspezifische Qualifizierung richtete sich an die Zielgruppe des EQUAL-Programms, 
sowohl an Langzeitarbeitslose, als auch andere Arbeitsmarktbenachteiligte. Die entwickelte 
Schulung umfassten sieben Module mit einem Gesamtumfang von 96 Stunden. Im Rahmen 
der Schulungen wurde einerseits branchenspezifisches Fachwissen sowie andererseits Me-
thoden zur beruflichen Alltagsreflexion vermittelt. Im Einzelnen gestalten sich die Inhalte der 
Module wie folgt: 
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• Modul „Bewerbertraining“ (Umfang: Acht Unterrichtsstunden), in dessen Rahmen die
 eigene Situation analysiert sowie ein Profil der persönlichen Fähigkeiten  und Defizite 
 erstellt werden soll. Bei Bedarf wird ein Beratungsangebot vorgestellt. Weiterhin wer
 den in dem Modul die Anforderungen des Arbeitsbereichs Verkauf erläutert. 
• Modul „Persönlicher Auftritt“ (Umfang: 16 U-Std.) mit den inhaltlichen Schwerpunkten 
 Rhetorik, Kleidung, Kommunikation und Umgang mit Konflikten. 
• Modul „Praxis im Verkauf/Warenkunde I“ (Umfang: 20 U-Std.) mit den inhaltlichen 
 Schwerpunkten Verkaufstraining sowie Warenkunde für Textilien und Bekleidung. 
• Modul „Warenkunde II“ (Umfang: Acht U-Std.)  mit inhaltlichen Schwerpunkten Möbel, 
 Holz und Hausrat, Bücher sowie Flohmarktartikel. 
• Modul „Telefontraining/Büroorganisation“ (Umfang: Acht U-Std.), in dessen Rahmen 
 richtiges Telefonieren und der Umgang mit Kunden, aber auch Arbeitsabläufe im Ein-
 kauf und im Vertrieb behandelt werden. 
• Modul „EDV“ (Umfang: 28 U-Std.) in dessen Mittelpunkt Informations- und 
 Kommunikationstechnologien stehen. Zertifiziert nach der Prüfung für ECDL. 
• Modul „Bewerbungstraining II“ (Umfang: Acht U-Std.) in dessen Fokus die Auswert-
 ung der Qualifizierung steht. Außerdem umfasst das Modul Themen wie Berufsfel-
 der im  Bereich Verkauf, weitergehende Qualifizierungsempfehlungen sowie den Ab-
 lauf von Bewerbungsgesprächen. 

Eine erfolgreiche Teilnahme an allen Modulen wurde durch ein entsprechendes Zertifikat 
bestätigt. Allerdings sei an dieser Stelle auch darauf verwiesen, dass die hier dargestellte 
Qualifizierung lediglich im Projektrahmen erfolgreich erprobt wurde. Es konnte keine Aner-
kennung im Rahmen des Berufsbildungsgesetzes erreicht werden. Daher kann die hier ent-
wickelte Qualifizierung lediglich als Fortbildung mit Fokus auf den Second-Hand-Sektor ge-
sehen werden. 

Neben der Entwicklung und erfolgreichen Erprobung der o.g. Qualifizierung wurde im Rah-
men des gleichen EQUAL-Projektes in Deutschland ein erster Versuch unternommen, das 
Curriculum des Berufsbildes  „Einzelhandelskauffrau/-mann“ inhaltlich an die Bedürfnisse 
der Gebrauchtwarenbranche anzupassen. Neben der Entwicklung von Ersatz- und Ergän-
zungsmodulen mit gezielt auf die Gebrauchtwarenbranche ausgerichteten Lehrinhalten für 
die Berufsschule, sieht das Konzept auf betrieblicher Ebene Themen wie Warenkunde und -
aufbereitung vor. Angedachte Ergänzungen im Rahmenlehrplan waren Bereiche, wie: 

• Warenverkaufskunde: Sekundärtugenden und Verkaufstraining 
• Warenbeschaffung: Beschaffungsmanagement 
• Lagerhaltung: Lager und Logistik 
• Warenabsatz: Strategische Planung und Marketing 
• Steuern und Versicherungen: Steuer- und Handelsrecht 
• Unternehmung im Einzelhandel: Organisation und Führung 
• Datenverarbeitung: Büroorganisation und EDV 

Die betrieblichen Lerninhalte sollten zunächst auf die Produktgruppen Hausrat und Möbel, 
Textil und Bekleidung sowie Spielwaren beschränkt werden. Der Fokus sollte diesbezüglich 
schwerpunktmäßig auf Themen wie Beratung und Verkauf, Warensortiment, Warenlagerung 
sowie Arbeitsschutz/-sicherheit, Umweltschutz und rationelle Energieverwendung liegen. 
Aufgrund der zeitlichen Begrenzung des Projektes sowie zahlreicher Formalitäten, die es im 
Zuge einer Etablierung eines neuen Berufsbildes bzw. der Anpassung eines Berufsbildes zu 
berücksichtigen gilt, sowie aufgrund der nicht erteilten Zustimmung von Seiten der verant-
wortlichen Stellen wie den Kammern, konnte die Anpassung des Berufsbildes „Einzelhan-
delskauffrau/-mann“ nur theoretisch erfolgen. Mit Ende des Projektes wurde sowohl eine 
weitere Anpassung des Berufsbildes an die Spezifika der Second Hand Branche, als auch 
dessen Etablierung verworfen, so dass bis dato kein eigenständiges Berufsbild im Second-
Hand-Sektor identifizierbar ist.  

Neben den zwei im Rahmen eines ESF-geförderten Projektes entwickelten Qualifizierungs-
ansätzen im Second-Hand-Sektor in Deutschland konnte im Zuge der Sektoranalyse ein 
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weitere Qualifizierungsansatz, der betriebsübergreifend angeboten wird, identifiziert werden. 
So werden z.B. von der Unternehmensberatung „Daniela Kaminski Marketingbera-
tung/Kommunikation“ neben eintägigen Verkaufsgesprächeworkshops für Second Hand Un-
ternehmer, Gründungsworkshops zum Thema „Second Hand“ angeboten, in deren Rahmen 
innerhalb von zwei Tagen Schwerpunkte wie Marketing, Beschaffung, Sortiment, Zielgrup-
pendefinition, Alleinstellungsmerkmal, Kalkulation usw. behandelt werden. 

Wie diese drei Beispiele deutlich machen, gab und gibt es in Deutschland bereits erste An-
sätze in Richtung einer branchenspezifischen Qualifizierung bzw. Ausbildung. Von einer fes-
ten Etablierung in der Berufswelt ist man jedoch noch weit entfernt. Und auch Qualifizierun-
gen in Form von Fort- und Weiterbildungen mit inhaltlich spezifischen Schwerpunkten der 
Second-Hand-Branche sind nur ansatzweise zu finden.  

In Österreich konnte ein weiteres Beispiel für eine betriebsübergreifende Qualifizierung im 
Second-Hand-Sektor identifiziert werden. So bietet das Landesgremium Wien regelmäßig 
zur Qualifizierung und Fortbildung für Altwarenhändler Veranstaltungen an, wie z.B. Exkursi-
onen zu ausländischen Flohmärkten, um ihnen die Möglichkeit zu eröffnen, Erfahrungen zu 
sammeln und sich mit anderen Händlern auszutauschen. Außerdem werden Fachgruppen-
tage organisiert.  

Weitere Qualifizierungsansätze, die für mehrere Unternehmen gleichsam zum Tragen kom-
men, findet man in Belgien. Aufgrund der dort sehr ausgeprägten Netzwerkstrukturen sowie 
der dort weit verbreiteten Franchising Unternehmen, die sich aus mehreren Mitgliedsunter-
nehmen zusammensetzen, haben sich dort unterschiedliche Qualifizierungsansätze entwi-
ckeln können (siehe auch Beispiele in Kapitel 5.3.3 und 5.3.4). Zwar sind entsprechende 
Ansätze nicht für alle interessierten Second-Hand-Unternehmen zugänglich, sondern nur für 
die jeweiligen am Netzwerk beteiligten Unternehmen; dennoch bieten sie Qualifizierungs-
möglichkeiten, die die Unternehmen als Einzelunternehmen nicht gehabt hätten. Generell 
lässt sich feststellen, dass sich eine Vernetzung von Second-Hand-Unternehmen scheinbar 
positiv auf die Entwicklung möglicher Qualifizierungsansätze auswirkt. Durch den Zusam-
menschluss mehrerer Unternehmen bietet sich, wie das Beispiel Belgien deutlich macht, die 
Möglichkeit an, z.B. eine Akademie für die Mitglieder aufzubauen. Diese kann dann die un-
terschiedlichen Qualifizierungsbedarfe der Mitgliedsunternehmen und ihrer Beschäftigten 
decken. Da sich die Durchführung von Qualifizierungen generell erst dann finanziell lohnt, 
wenn sie für mehrere Interessenten durchgeführt wird, stellt der Zusammenschluss von Un-
ternehmen in einem Netzwerk eine gute Basis für entsprechende Maßnahmen dar.  

Neben den unterschiedlichen Qualifizierungsansätzen in belgischen Second-Hand-
Netzwerken bzw. Franchising-Unternehmen, die durchaus transferierbar sind, gibt es in Bel-
gien auch eine rein betriebsübergreifende Qualifizierung im Second-Hand-Sektor. So gibt es 
in Brüssel einen Lehrgang mit dem Titel „Flohmarkthändler“ für Second-Hand-Händler. Or-
ganisiert wird der Lehrgang von der Organisation „Bruxelles formation“, die für die Entwick-
lung von Lehrgängen für Arbeitslose und jüngere Leute mit einer niedrigen Qualifikation ver-
antwortlich ist. Zugänglich ist der Lehrgang für Personen mit einem niedrigen Schulab-
schluss. Insgesamt umfasst das Programm drei Module:  

• Ein Grundlagenelement, das die Analyse unterschiedlicher Stilrichtungen und klassischer 
Sammlungen, Basiswissen für Restaurationen alter Waren, Materialkunde und grundle-
gende Elemente der Grafik umfasst.  

• Technische Kompetenzen, die das zuvor behandelte Wissen vertiefen und dieses durch 
einige Elemente der Gesetzgebung sowie praktische Informationen darüber, wie ein Ge-
schäft aufgebaut wird, ergänzen. 

• Praktische Aktivitäten 

Im Anschluss an den Lehrgang erhalten die Teilnehmer ein Diplom mit dem Titel „promotion 
sociale” für Flohmarkthändler. Der Lehrgang ist relativ intensiv, da er ein ganzes Jahr dauert 
und für vier Tage die Woche mit 15 Wochenstunden angesetzt ist.   
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5.3 Betriebliche Qualifizierungsansätze, -strategien und -konzepte 

5.3.1 Art, Ort und Inhalte von Qualifizierungen 
Entsprechend der dargestellten Vielschichtigkeit hinsichtlich der Geschäfts- und Arbeitsfel-
der im Second-Hand-Sektor und vor dem Hintergrund, dass es keine anerkannten, einheitli-
chen Qualifizierungen gibt, gestalten sich die Inhalte sowie die Organisation der Qualifizie-
rungen innerhalb der Unternehmen sowohl in den einzelnen Partnerländern, als auch bezo-
gen auf die europäische Ebene unterschiedlich. Ein Gebrauchtwarenkaufhaus stellt andere 
Anforderungen an seine Beschäftigten, als ein Second-Hand-Bekleidungsgeschäft, der Se-
cond-Hand-Möbelhandel oder der Handel mit Elektroaltgeräten. Und auch zwischen den 
Profit-Unternehmen und den Not-for-profit-Unternehmen bzw. karitativen Organisationen gibt 
es nochmals Unterschiede in der Art und Weise der dort vorhandenen Qualifizierungsansät-
ze. Generell hängen die jeweiligen betrieblichen Qualifizierungsansätze, insofern solche ü-
berhaupt vorhanden sind, von den betrieblichen Zielen und der jeweiligen betrieblichen Or-
ganisation und Struktur ab. Entsprechend der Zielausrichtung (in Profit-Unternehmen die 
Gewinnmaximierung und in Not-for-profit-Unternehmen soziale Aspekte) gestalten sich auch 
die Anforderungen an die Kompetenzen der Beschäftigten in dem Second-Hand-Sektor teil-
weise unterschiedlich. Die Heterogenität hat zur Folge, dass die ansatzweise vorhandenen 
Qualifizierungsstrategien und –konzepte stets auf die verschiedenen Bedürfnisse der unter-
schiedlichen Unternehmensarten ausgerichtet und vornehmlich bedarfsorientiert betriebs-
spezifisch durchgeführt werden. Wie diese im Einzelnen organisiert werden, hängt neben 
der betrieblichen Struktur und einem möglichen Qualifizierungsbedarf der Beschäftigten 
auch davon ab, wer die Qualifizierungen in die Wege leitet. Und auch das qualifizierende 
Personal innerhalb des Betriebes nimmt einen wesentlichen Einfluss auf die Art und Weise 
der Qualifizierung.  

So konnten in inhabergeführten Profit-Unternehmen und hier insbesondere Unternehmen mit 
einer geringen Beschäftigungszahl (2-6 Mitarbeiter) länderübergreifend keine betriebsinter-
nen und speziellen Qualifizierungskonzepte identifiziert werden. Gespräche mit Sektorexper-
ten, aber auch mit Bildungsträgern haben deutlich gemacht, dass es bis auf vereinzelte Aus-
nahmen keine speziellen Schulungen für den Second-Hand-Sektor gibt. Insofern eine Quali-
fizierung des Personals erfolgt, geschieht dieses vornehmlich bedarfsorientiert. Mögliche 
Qualifizierungen erfolgen zumeist extern bei Bildungsträgern (siehe auch Kapitel 5.4.) und 
losgelöst aus den betrieblichen Abläufen. Es handelt sich zumeist um angebotsorientierte 
und zeitlich eng begrenzte (z.B. Wochen-, Wochenend-, Tagesseminare) Qualifizierungen, 
die das vorhandene Know-how der Beschäftigten ergänzen bzw. vertiefen. Die inhaltliche 
Reichweite erstreckt sich von kaufmännischen Inhalten, wie z.B. Warenwirtschaft, Rech-
nungswesen, Marketing, Verkaufsstrategien bis hin zu Themen wie Logistik und Transport-
wesen, Lagerhaltung, Disposition, Warenaufbereitung usw. Handwerkliche oder technisch-
gewerbliche Qualifizierungen werden von Profit-Unternehmen, wenn überhaupt, nur verein-
zelt wahrgenommen (z.B. die in Deutschland erforderliche VDE-Prüfberechtigung, siehe 
auch Kapitel 5.1.1). Die im Rahmen solcher Qualifizierungen erworbenen Zertifikate weisen 
generell keine Spezialisierung hinsichtlich des Second-Hand-Sektors auf, so dass das im 
Rahmen solcher Qualifizierungen erworbene Know-how auch auf andere Branchen und Be-
reiche der Wirtschaft transferierbar ist (mit Ausnahme der in Belgien angebotenen Qualifizie-
rung „Brocanteur“). Fachspezifische Kenntnisse wiederum basieren größtenteils auf Erfah-
rungswissen bzw. werden durch „Learning by doing“ im Unternehmen angeeignet. Teilweise 
wird das erforderliche fachliche Know-how durch andere Mitarbeiter vermittelt, die bereits 
länger in dem Unternehmen beschäftigt sind oder durch den Unternehmensinhaber durch 
Anweisen oder Coaching. Diese Strategien des Lernens durch Erfahrung, durch gezielte 
Einarbeitungsphasen mittels anderer Mitarbeiter und durch ein gezieltes Training-on-the-job 
konnten aber auch in großen Profit-Unternehmen oder z.B. den Franchising-Netzwerken in 
Belgien identifiziert werden. Teilweise gibt es in größeren Unternehmen bzw. in Unterneh-
men, die sich zu Netzwerken zusammen geschlossen haben, zusätzliche betriebseigene 
Qualifizierungskonzepte. Zwei gute Beispiele für entsprechende Qualifizierungskonzepte 
finden sich in Belgien. So hat das Netzwerk “Cash Converter” eine eigene Akademie aufge-
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baut und umfassende Lehrgänge mit Fokus auf dem Schwerpunkt „Franchising“ entwickelt. 
Und auch das Unternehmen Troc International hat einen Lehrgang entwickelt, der sich spe-
ziell an die Franchisenehmer richtet. Die Sektoranalyse hat gezeigt, dass die Qualifizierung 
in größeren Unternehmen einerseits innerhalb des Betriebes, z.B. mittels Inhouse-
Schulungen und anderseits je nach Bedarf auch extern bei Bildungsträgern erfolgt. Die ge-
wählte Art und Weise der Qualifizierung hängt u.a. auch von den zu schulenden Inhalten ab. 
So werden der Umgang mit QM-Systemen oder Kassensystemen sowie betriebsinterne Ab-
läufe innerbetrieblich geschult (je nach Anzahl der Mitarbeiter einzeln oder in Gruppen), 
während allgemeine Kenntnisse (wie oben beschrieben z.B. zur Buchhaltung usw.) auch 
extern bei Bildungsträgern vermittelt werden.  

Betrachtet man die Organisation sowie die Qualifizierungsinhalte und Orte, an denen die 
Qualifizierungen bei Not-for-profit-Unternehmen bzw. karitativen Organisationen durchge-
führt werden, so wird schnell deutlich, dass sich hier im Grunde genommen keine wesentli-
chen Unterschiede zu den größeren Profit-Unternehmen bzw. -Netzwerken bestehen. Inso-
fern bestimmte Inhalte im Rahmen von Schulungen vermittelt werden sollen, finden diese 
jeweils abhängig von den einzelnen Unternehmen sowohl in diesen, als auch extern bei Bil-
dungsträgern statt und umfassen nahezu die gleichen Inhalte wie bei den Profit-
Unternehmen. Dass es hinsichtlich der Qualifizierungsart und –inhalte kaum Unterschiede 
gibt, hängt damit zusammen, dass das zu vermittelnde Know-how sehr stark von den Ge-
schäftsfeldern bzw. dem angebotenen Warensortiment abhängt. Dieses findet man in beiden 
Unternehmensarten gleichsam wieder. Da in Not-for-profit-Unternehmen zumeist feste Hie-
rarchien bestehen, wie z.B. die Management-, die Anleiter- bzw. Vorarbeiterebene und zeit-
lich befristete Mitarbeiter, gibt es diesen Ebenen entsprechend unterschiedliche Anforderun-
gen und einen unterschiedlichen Qualifizierungsbedarf. Bezogen auf die Management- bzw. 
Anleiter-/Vorarbeiterebene konnten zwar Qualifizierungsansätze identifiziert werden; diese 
sind jedoch nicht brachenspezifisch, sondern  bedarfsorientiert und sehr stark auf die unter-
schiedlichen und speziellen Aufgaben des Einzelnen im Unternehmen ausgerichtet. Dort 
stattfindende Qualifizierungen umfassen Themen und Schwerpunkte, die sich in anderen 
Branchen ebenso wieder finden, wie z.B. Personalführung, Organisationsentwicklung, Kon-
fliktmanagement, Zeitmanagement, PC-Schulungen, rechtliche Richtlinien, spezielle Schu-
lungen zu Warenwirtschaftssystemen sowie Kassensystemen. Insofern das fest angestellte 
Personal Qualifizierungen absolviert, handelt es sich vornehmlich um Schulungen, die sich 
mit rechtlich formalen Inhalten, betrieblichen Umstrukturierungen bzw. mit zwischenmensch-
lichen Themen beschäftigen. Im Allgemeinen erfolgt  von Seiten des Unternehmens eine 
Aufforderung zur Qualifizierung. Diese erfolgt jedoch auf freiwilliger Basis und findet vor-
nehmlich bei externen Bildungseinrichtungen statt. Konkrete Qualifizierungsstrukturen bezo-
gen auf die festangestellten Beschäftigten noch nicht identifiziert werden. Es hat sich ge-
zeigt, dass Personen, die in dem Second-Hand-Sektor in Not-for-profit-Unternehmen tätig 
sind, ihr Know-how größtenteils durch Arbeitserfahrungen in dem Sektor gewonnen haben.     

Generell kann man feststellen, dass sich mögliche Qualifizierungen in Not-for-profit-
Unternehmen vornehmlich an die dort am stärksten vertretene Gruppe, die temporär Be-
schäftigten (die Zielgruppe der Benachteiligten), richtet. Der Fokus hinsichtlich der temporär 
Beschäftigten liegt vor allem auf der sozialen Ausbildung und der Integration der Beschäftig-
ten in den ersten Arbeitsmarkt. Aufgrund der relativ kurzen zeitlichen Befristung des Arbeits-
verhältnisses (je nach Land unterschiedlich von einem halben bis zu einem Jahr) sehen sich 
die Unternehmen besonderen Herausforderungen gegenüber. Da der bürokratische Auf-
wand sehr groß ist und das Personal ständig wechselt, ist eine fachliche Einarbeitung wäh-
rend des Verweilzeitraums der Beschäftigten kaum möglich. Außerdem wird die Motivation 
der geförderten Arbeitskräfte auf Grund der Arbeitssituation ebenfalls herabgesetzt. Die Be-
schäftigten selbst werden in einem Arbeitstraining in Kombination mit einer bestimmten Tä-
tigkeit durch „Training on the Job“ oder „Coaching“ im Unternehmen zumeist zu einer „quali-
fizierten Hilfskraft“ ausgebildet. Manche können den Schulabschluss nachholen. Neben der 
Qualifizierung innerhalb des Unternehmens finden aber auch teilweise Schulungen bei ex-
ternen Bildungseinrichtungen statt. Aber auch Erfahrungswissen spielt hier eine entschei-
dende Rolle. Im Second-Hand-Bereich der Not-for-profit-Unternehmen werden die Mitarbei-
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ter in den Bereichen Verkauf, Lager, Räumung, Reinigung und Administration geschult. Bei 
angeschlossenen Reparaturwerkstätten kommen einfache Reparaturen hinzu. Neben Fach-
kenntnissen werden aber auch weitere Kompetenzen, insbesondere Sozialkompetenzen, 
vermittelt. Im Vordergrund steht generell das Ziel, die psychosoziale und ökonomische Stabi-
lisierung der Betroffenen, die Stärkung des Selbstbewusstseins, den Abbau schulischer De-
fizite und die Stärkung des Durchhaltevermögens und der Konfliktfähigkeit25 zu fördern. Laut 
Aussage eines Unternehmens in Österreich sind nach Abschluss der geförderten Arbeitszeit 
ein Drittel der Beschäftigten an den Arbeitsmarkt vermittelt, ein Drittel ist arbeitsbereit und 
das letzte Drittel ist nicht fit für den Arbeitsmarkt.  

Einen Überblick über mögliche unterschiedliche betriebliche Qualifizierungsansätze sowohl 
in Profit-Unternehmen, als auch in Not-for-profit-Unternehmen bieten die zahlreichen im Zu-
ge der nationalen Sektoranalysen durchgeführten Fallstudien, die auszugsweise in Kapitel 
5.3.3 und 5.3.4 dargestellt werden.  

5.3.2  Beweggründe für und Organisation von Qualifizierungen 
Die Initiative zur Durchführung von Qualifizierungen erfolgt größtenteils auf Basis eines im 
Unternehmen identifizierten Bedarfs. In den Profit-Unternehmen geht dies zumeist auf Ei-
geninitiative zurück, in den Not-for-profit-Unternehmen zumeist auf Empfehlung der Füh-
rungs- bzw. Anleiterebene. Aber auch die Eigeninitiative der Beschäftigten in Not-for-profit-
Unternehmen ist nicht zu unterschätzen. Die Notwendigkeit zur Durchführung von inhaltlich 
unterschiedlichen Qualifizierungen kann dabei aus sehr unterschiedlichen Beweggründen 
erfolgen, wie z.B. eine Verbesserung der Qualität der Arbeit, eine bessere Kundenorientie-
rung oder das Bestreben das Unternehmen weiter zu professionalisieren. Ein entscheiden-
der Beweggrund Qualifizierungen anzuregen und durchzuführen, sind vor allem fachliche 
Defizite. Hinsichtlich möglicher vorhandener fachlicher Defizite ist festzustellen, dass auch 
die Unternehmen im Second-Hand-Sektor mehr und mehr erkennen, dass ein enger Zu-
sammenhang zwischen fachlichen Defiziten und einer guten Qualität ihrer Arbeit bzw. der 
Professionalisierung ihres Unternehmens besteht. Diese Entwicklung ist vor allem in größe-
ren Unternehmen, vernetzten Unternehmen bzw. Franchising-Netzwerken sowie in Not-for-
profit-Unternehmen zu beobachten. Hier findet man verstärkt Qualifizierungsansätze und –
maßnahmen, was darauf zurück zu führen ist, dass diese Unternehmensarten einen großen 
Personalstand haben und es feste Betriebsabläufe und –strukturen gibt. Der Anspruch auf 
Professionalität ist in diesen Unternehmen derzeit noch ausgeprägter als in den zahlreichen 
inhabergeführten Second-Hand-Geschäften.  

Weiterhin sei darauf verwiesen, dass vor allem in den zahlreichen Not-for-profit-
Unternehmen bzw. karitativen Organisationen, die bereits europaweit auf dem Second-
Hand-Sektor agieren und sich fest etablieren konnten, die Qualifizierung eine bedeutende 
Rolle spielt. Wie die nationalen Sektoranalysen gezeigt haben, herrscht in diesen Unterneh-
men aufgrund des sehr häufig niedrigen Bildungsniveaus der temporär angestellten Mitarbei-
ter ein relativ hoher Qualifizierungsbedarf. Da in diesen Unternehmen die Reintegration der 
Beschäftigten in den ersten Arbeitsmarkt im Vordergrund steht und der Handel mit ge-
brauchten Waren eine gute Möglichkeit zum Durchlaufen eines Integrationsprozesses bietet, 
ist die Förderung dieser Beschäftigten mittels Qualifizierung entscheidend.  

So werden neben beruflich-fachlichen Defiziten der Beschäftigten auch soziale Defizite ge-
zielt behoben, um sie für den ersten Arbeitsmarkt zu qualifizieren. Entsprechend steht neben 
der Vermittlung von berufsspezifischem Know-how in den in Kapitel 3.3 und 4.3 dargestell-
ten Arbeitsfeldern bzw. zu den in Kapitel 5.3.1 erläuterten Inhalten auch die Verbesserung 
berufsübergreifender Qualifikationen im Fokus der Qualifizierungen. Diesbezüglich sind vor 
allem Handlungsfähigkeit, Selbständigkeit, Eigenverantwortung sowie die Fähigkeit zur 
Kommunikation und Kooperation zu nennen. Es sei an dieser Stelle nochmals darauf ver-
wiesen, dass zwar ein Qualifizierungsbedarf vorliegt, dieser jedoch nicht ausschließlich und 
speziell auf Spezifika des Second-Hand-Sektors ausgerichtet ist. Es findet auch hier keine 
                                                 
25 Eiersebner E. et al.; 2003, S.20  
 



 81 
 

Qualifizierung zu „Second-Hand-Spezialisten“ statt. Themenfelder der zu vermittelten Basis-
qualifikationen sind u.a.: 

• Schlüsselqualifikationen (Teamfähigkeit, Kommunikationstraining usw.), Grundlagen Ma-
thematik, Sprachförderung für Migranten,  Bewerbungstraining, EDV-Grundlagen. 

Neben den Basisqualifikationen werden außerdem zahlreiche kaufmännische sowie hand-
werklich bzw. gewerblich-technische Qualifizierungen und Qualifizierungen im Bereich 
Transport angeboten. Die Themenschwerpunkte umfassen hier: 

• Fachkunde Lager/Lagerlogistik, Fachkunde Einzelhandel, bürobezogene Inhalte wie z. B. 
Kalkulation und Buchhaltung, Transportorganisation, Sicherheitstraining, Hebe-, Trage- 
und Verpackungstechniken bei Gütertransporten, Warenaufbereitung, Restauration und 
Reparaturen, Gabelstablerführerschein, Prüfberechtigung für Elektrogeräte, Verkaufs-
techniken. 

Allen Not-for-profit-Unternehmen ähnlich ist die Organisation der Qualifizierung. So werden 
generell individuelle Qualifizierungspläne erstellt, die von den Beschäftigten durchlaufen 
werden. Diese sind entsprechend deren Stärken und Schwächen angepasst und tragen zu 
einer Verbesserung ihrer beruflichen Integration bei. Die praktischen Fertigkeiten werden 
überwiegend innerhalb des Betriebes durch Coaching und Lernen am Arbeitsplatz bzw. im 
Arbeitsprozess vermittelt. Theoretische Grundlagen wie z. B. PC-Kenntnisse, Verkaufstrai-
ning, Warenkunde usw. wiederum werden, je nach Einrichtung, in Form von Seminaren, 
Schulungen und Workshops innerhalb der Unternehmen oder extern durch Bildungseinrich-
tungen organisiert.  

Qualifizierungen für fest angestellte Beschäftigte in Not-for-profit-Unternehmen wiederum 
werden vornehmlich bedarfs- und nachfrageorientiert organisiert. Ein Beispiel aus Belgien 
verdeutlicht die Qualifizierungsaktivitäten eines großen Second-Hand-Netzwerkes für fest 
angestellte Beschäftigte in Not-for-profit-Unternehmen. So führte das KVK-Netzwerk im Zu-
sammenhang mit der Einführung eines Qualitätsmanagementsystems Qualifizierungen für 
seine Mitgliedsunternehmen durch. Im Rahmen des sogenannten EFQM-K2 Modells be-
kommen diese Unterstützung bei der Implementierung und der kontinuierlichen Verbesse-
rung des QM-Systems. Dieses erfolgt mittels Workshops, individueller Beratung, Foren zum 
Erfahrungsaustausch und über Internetplattformen. Soweit es den EFQM-K2-Ansatz betrifft, 
hat das Netzwerk außerdem ein Angebot für Coachings erstellt:   

 Alle zwei Jahre wird ein Projektaufruf an die Mitglieder gestartet, der für einen be-
 stimmten Zeitraum Coachings durch die Berater des KVK Netzwerkes beinhaltet.   

 Das Coaching ist eine Kombination aus Gruppen-Workshops und individuellen 
 Workshops. Die Workshops fördern den Austausch von Wissen und Erfahrungen mit 
 dem Ziel die Motivation zu steigern. Das individuelle Coaching verfolgt das Ziel, die 
 Konzepte und Rahmenbedingungen der Workshops in Form von konkreten Anwen-
 dungen umzusetzen, wie z.B.  

• einem Workshop für das Management, um die Rahmenbedingungen und  Richtli-
nien bekannt zu machen, 

• einem Workshop für die operativen Mitarbeiter, 

• ein individuelles Personalcoaching im Arbeitsprozess, 

• einem Prozess, der den Lernprozess im Zuge der Umsetzung kontinuierlich ver-
bessert und weiterentwickelt.   

Das Hauptziel dieser Coachings besteht vor allem in der Weitergabe von Know-how und der 
Entwicklung der erforderlichen Fähigkeiten, um anschließend autonom arbeiten zu können. 
Das Konzept einer Kombination aus Arbeitsgruppen und individuellem Coaching hat sich als 
sehr sinnvoll erwiesen. Allerdings erfordert es sowohl von dem Management, als auch von 
den operativen Mitarbeitern, die stillschweigend in den Prozess einbezogen werden,  ein 
starkes Engagement. 
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Wie das Beispiel aus Belgien zeigt, ist das Zusammenspiel zwischen dem Unternehmens-
management und den operativ Beschäftigten hinsichtlich der Durchführung von Qualifizie-
rungen und dem daraus resultierenden Nutzen von großer Bedeutung für das Unternehmen. 
Dieses bezieht sich nicht nur auf Belgien, sondern auch auf andere Länder. Insgesamt hat 
die Sektoranalyse gezeigt, dass die Qualifizierungen in den Unternehmen teilweise so ange-
legt sind, dass ausschließlich bestimmte Schlüsselpersonen (zumeist festangestellte Mitar-
beiter, die z.B. Anleiterfunktionen haben) qualifiziert werden und diese ihr erworbenes Know-
how als Multiplikator im Betrieb durch entsprechende Coaching am Arbeitsplatz bzw. im Ar-
beitsprozess an die anderen Beschäftigten weitergeben.  

5.3.3 Beispiele für betriebliche Anforderungen, Qualifizierungsbedarfe und - strate-
gien in  Profit-Unternehmen 

Die im Rahmen der nationalen Sektoranalysen durchgeführten Fallstudien, die lediglich nur 
einen Auszug aus dem Sektor darstellen können, zeigen, dass es betriebsintern bedingt kei-
ne und wenn vorhanden, sehr unterschiedliche Qualifizierungsansätze in den einzelnen Pro-
fit-Unternehmen gibt. Im Folgenden soll ein kurzer Überblick über die entsprechenden Er-
gebnisse der Fallstudien gegeben werden, in denen sowohl Manager, als auch Beschäftigte 
hinsichtlich der Anforderungen an die Beschäftigten, den Qualifikationsbedarf sowie mögli-
che Qualifizierungsansätze bzw. –strategien befragt wurden. Weiterhin sei darauf verwiesen, 
dass sich die Ergebnisse nur auf die Aussagen einzelner ausgewählter Personen beziehen, 
die stellvertretend für alle Beschäftigten befragt wurden.   

Deutschland 

In Deutschland wurden insgesamt drei unterschiedliche gewinnorientierte (Profit-) Unter-
nehmen näher untersucht. Hierzu zählten Unternehmen, die auf den Verkauf von unter-
schiedlichen gebrauchten Textilien, von CDs und Tonträgern oder von elektronischen und 
elektrischen Geräte spezialisiert sind.  

Fall 1 

In dem untersuchten Second-Hand-Unternehmen für Textilien werden an die dort Beschäf-
tigten (4 bis 20 Mitarbeiter) vornehmlich Anforderungen im Bereich der Sozialkompetenzen, 
wie z.B. Kundenfreundlichkeit, Ehrlichkeit und Zuverlässigkeit, gestellt. Aber auch ein gewis-
ses Maß an Kreativität im Hinblick auf die Dekoration der Waren wird gefordert. Weiterhin 
stellen neue Kundenstrukturen – so steigt die Zahl an Kunden mit Migrationshintergrund – 
die Mitarbeiter vor sprachliche Barrieren, die es zu überwinden gilt. Resultierend aus den 
Anforderungen, aber auch darüber hinaus, ergibt sich sowohl bei den Mitarbeitern, als auch 
bei der Unternehmensleitung ein Qualifizierungsbedarf. Während auf der Mitarbeiterebene 
eine bessere Qualifizierung vor allem in der Einarbeitungsphase durch z.B. Coaching erfor-
derlich ist, gibt es auf der Leitungsebene einen Qualifizierungsbedarf hinsichtlich betriebs-
wirtschaftlicher Grundlagen. Weiterhin bestehen Bedarfe auf dem Gebiet der Kommunikati-
on, der Personalführung, der Arbeitsorganisation sowie im Bereich des Transportes hinsicht-
lich der Nutzung von PCs. Eine Qualifizierungsplanung als solche gibt es nicht. Es findet 
lediglich ein Coaching der Mitarbeiter am Arbeitsplatz bzw. im Arbeitsprozess statt. Um mög-
liche Qualifizierungsbedarfe zu decken, sind allerdings langfristig Qualifizierungsmodule ge-
plant. 

Fall 2 

In dem untersuchten Second-Hand-Unternehmen für CDs, andere Tonträger und Konsolen-
spiele werden an die dort Beschäftigten (ca. 23 Mitarbeiter) vornehmlich Anforderungen im 
Bereich des Verkaufs (z.B. Kundenorientierung und –betreuung, Beratung, Serviceorientie-
rung) sowie an die Sozialkompetenzen bzw. die persönliche Disposition (z.B. Motivation, 
Teamfähigkeit, Pünktlichkeit) gestellt. Hinsichtlich der fachlichen Kenntnisse ist vor allem 
Know-how im Bereich des An- und Verkaufs gefordert. Hierbei handelt es sich zum einen um 
allgemein kaufmännisches sowie auch um produktspezifisches Know-how (z.B. Kenntnisse 
hinsichtlich des Musikmarktes und dessen Entwicklung, Warenkunde, Trends, Preisgestal-
tung, Verkaufstechniken). Da die Mitarbeiter dieses Unternehmens über ein hohes Bildungs-
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niveau verfügen, gibt es hinsichtlich des Umgangs mit PCs keinen Handlungsbedarf. Und 
auch in Bezug auf produktspezifische Kenntnisse gibt es kaum Qualifizierungsbedarf, da 
ausschließlich Mitarbeiter in dem Unternehmen angestellt sind, die sich von vornherein für 
die Musikbranche interessieren. Diese bringen generell das erforderliche Know-how mit. Der 
Qualifizierungsbedarf beschränkt sich somit eher auf bestimmte Grundkenntnisse bzw. –
fähigkeiten wie Kundenorientierung und –betreuung, Führen von Verkaufsgesprächen, Ver-
handlungstechniken beim Ankauf der Waren und Präsentationstechniken. Um den Qualifizie-
rungsbedarf zu decken, verfolgt das Unternehmen nur sehr begrenzt eine Qualifizierungs-
strategie. So erfolgt die Qualifizierung der Mitarbeiter durch bereits länger angestellte Mitar-
beiter bzw. die Filialleiter mittels einer intensiven Einarbeitung in die Arbeitsprozesse und  
Abläufe. Weiterhin wird eine Einweisung zum Umgang mit dem Warenwirtschafts- und Kas-
sensystem sowie der Systematik der Wareneinsortierung vorgenommen. Dieses erfolgt ei-
nerseits durch ein arbeitsbegleitendes Coaching und mittels einer Checkliste in der Anlern-
phase neuer Mitarbeiter, um den Qualifizierungsvorgang zu systematisieren sowie anderer-
seits durch ein kontinuierliches Controlling und gegebenenfalls Unterstützung. Zusätzliche 
Qualifizierungen in Form von Modulen oder Schulungen werden sowohl von der Geschäfts-
leitung als auch den Mitarbeitern nicht wahrgenommen. Allerdings bildet das Unternehmen 
Auszubildende zum Einzelhandelskaufmann aus, wobei es im Rahmen der Ausbildung keine 
Spezialisierung im Hinblick auf den Handel mit gebrauchten Waren gibt.   

Fall 3 

In dem untersuchten Second-Hand-Unternehmen für elektrische und elektronische Geräte 
werden an die dort Beschäftigten (ca. 42 festangestellte und mehr als 100 zeitlich befristet 
angestellte Mitarbeiter) sowohl Anforderungen im Bereich der Sozialkompetenzen gestellt, 
als auch hohe fachliche Anforderungen. Während die Zerlegung der Geräte nur geringe An-
forderungen (z.B. Materialkenntnisse) erfordert, sind im Bereich der Instandsetzung und des 
Ersatzteilenetzwerkes Fachkenntnisse auf sehr breiter Ebene gefordert, da es die Mitarbeiter 
mit einer Vielzahl unterschiedlicher Waren und Marken zu tun haben. Vor allem mathemati-
sches Verständnis bzw. technisches Interesse ist erforderlich. Sowohl im Wareneingang, als 
auch im Verkauf ist eine gute Warenkunde (einschließlich der Bedienung der Geräte) not-
wendig. Darüber hinaus sind im Verkauf Kenntnisse in der Warenpräsentation, der Kunden-
beratung, der Preisgestaltung und dem Umgang mit einem softwaregesteuerten Warenwirt-
schaftssystem unabdingbar. Im Ersatzteilhandel müssen die Mitarbeiter zusätzlich logisti-
sche Fähigkeiten mitbringen. Ganz besondere Fertigkeiten und Kenntnisse werden aufgrund 
der Komplexität, die mit dem Handel von gebrauchten Elektrogeräten einhergeht und vor 
dem Hintergrund, dass das Unternehmen sehr groß ist, von den Meistern/Anleitern und Vor-
arbeitern gefordert. Sie müssen neben einem fachlichen Know-how auch pädagogische Fä-
higkeiten haben sowie Kenntnisse in der Personalführung und –organisation. Sie müssen in 
der Lage sein, die Mitarbeiter zu qualifizieren und in Arbeitsprozessen anzuweisen. Außer-
dem erfordert die Position des Anleiters Kenntnisse in der Qualitätssicherung. Der Qualifizie-
rungsbedarf in dem Unternehmen liegt über die dort stattfindenden dreijährigen Qualifizie-
rungsmaßnahmen einiger Mitarbeiter hinaus vor allem im Bereich der sozialen Kompetenzen 
(wie z.B. Personalführung, Ausbildereignung). Außerdem besteht teilweise ein Bedarf im 
Bereich der Instandsetzung, was den Umgang mit neuen Geräten und die Nutzung neuer 
Technologien angeht. Aufgrund der Größe des Unternehmens bietet dieses unterschiedliche 
Qualifizierungsmöglichkeiten an und geht dabei sehr strukturiert und professionalisiert vor. 
Neben regulären Ausbildungen zum Einzelhandelkaufmann oder Fachlagerist im Second-
Hand-Warenhaus, werden im Elektrobereich Informationselektroniker und Elektriker in Ener-
gie und Gebäudetechnik ausgebildet. Weiterhin gibt es dreijährige Qualifizierungsmaßnah-
men, die aus mehreren Modulen (sogenannten Qualifizierungsbausteinen) bestehen und 
den Erwerb unterschiedlicher Teilqualifikationen sowie eine externe Gesellenprüfung bei der 
Industrie- und Handelskammer ermöglichen. Die Qualifizierung erfolgt unmittelbar im Betrieb 
durch arbeitsgebundenes und erfahrungsbezogenes Lernen, wobei die Mitarbeiter durch die 
Anleiter unterstützt werden. Zusätzlich nutzt das Unternehmen das Instrument der moderier-
ten Lern- und Arbeitsgruppen, wobei in diesen das selbstorganisierte Lernen im Vordergrund 
steht. Im Hinblick auf weiterbildende Qualifizierungen der Mitarbeiter setzt das Unternehmen 
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auf das Lernen am Arbeitsplatz sowie das Arbeitsprozess begleitende Coaching durch Anlei-
ter. Die Qualifizierung auf der Anleiter- und Vorarbeiterebene insgesamt ist nicht organisiert 
oder institutionalisiert. Entsprechend müssen Qualifizierungen bei Bedarf von den einzelnen 
Mitarbeitern eingefordert werden.  

Österreich 

In Österreich wurden zwei profitorientierte Unternehmen - eines mit Schwerpunkt gebrauchte 
Kindermarkenbekleidung und eines mit Schwerpunkt elektronische und elektrische Geräte 
bzw. ergänzenden Produktgruppen - sowie ein auch für Händler des Second Hand Marktes 
ausgerichteter und professionell organisierter Flohmarkt näher untersucht.   

Fall 1 

In dem untersuchten Second-Hand-Unternehmen für Kinderbekleidung werden an die dort 
Beschäftigten (2 Mitarbeiter) vornehmlich Anforderungen im Bereich der Sozialkompetenzen 
gestellt wie Kundenfreundlichkeit und ein gepflegtes Auftreten. Fachbezogen werden ledig-
lich Warenkenntnisse, insbesondere Markenkenntnisse der angebotenen Waren, gefordert. 
Da der Handel mit Second-Hand-Bekleidung in dem untersuchten Fall von der Inhaberin nur 
als eine zeitlich befristete und berufliche Zwischenstation angesehen wird, liegt kein beson-
derer Qualifizierungsbedarf vor. Die Kenntnisse der Mitarbeiter zur Führung des Geschäftes 
sind ausreichend. Dementsprechend finden auch keine speziellen Qualifizierungen statt und 
es gibt auch keine Qualifizierungsstrategie. Es sei allerdings darauf verwiesen, dass die In-
haberin bei Einstellung ihrer Mitarbeiterin darauf Wert gelegt hat, dass diese bereits Erfah-
rungen im Ungang mit dem Handel von gebrauchter Bekleidung mitbringt. Darüber hinaus 
wurde eine Qualifizierung zu Verkaufsstrategien absolviert sowie die Mitarbeiterinnen in die 
Preisgestaltung der Waren vor Ort im Geschäft anhand von Listen eingearbeitet.  

Fall 2 

In dem untersuchten Second-Hand-Unternehmen für elektronische und elektrische Geräte 
(bzw. ergänzenden Produktgruppen) werden an die Mitarbeiter (6 Mitarbeiter und 2 Auszu-
bildende) sowohl Anforderungen an deren Sozialkompetenzen (vor allem Verkaufstalent, 
höflicher Kundenumgang, Kompetenz usw.), als auch an deren Fachkenntnisse hinsichtlich 
der unterschiedlichen Produktmarken gestellt. Außerdem sind Kenntnisse zur Funktionswei-
se und Bedienung der Elektrogeräte gefordert. Weiterhin werden PC-Kenntnisse benötigt, 
um die Warenerfassung, Preisgestaltung und das Erstellen von Kaufverträgen sicher zu stel-
len. Darüber hinaus wird von den Mitarbeitern eine gute körperliche Konstitution verlangt, da 
es sich teilweise um schwere Waren handelt. Aus Sicht der Geschäftsführung gibt es keinen 
Qualifizierungsbedarf, solange innerhalb des Unternehmens keine Umstrukturierungen vor-
genommen werden. Die Mitarbeiter hingegen sehen einen Bedarf im Bereich Verkauf, Auf-
treten, Verkaufsgespräche führen und bessere Ausdrucksweisen erlernen. Da von Seiten 
des Unternehmensinhabers kein Bedarf gesehen wird, gibt es auch keine spezielle Qualifi-
kationsstrategie. Aus diesem Grund eignen sich die Mitarbeiter das erforderliche Know-how 
zu den Waren in einem Selbstlernprozess, der Bestandteil der Arbeit ist, an bzw. geben die-
ses als Multiplikator an andere Mitarbeiter weiter. Generell findet eine Qualifizierung nur im 
Unternehmen und im Arbeitsprozess auf der Basis der gesammelten Erfahrungen statt. Die 
zwei Auszubildenden wiederum absolvieren eine Ausbildung im allgemeinen Handel. Gene-
rell wäre eine Ausbildung für den Elektrofachhandel aufgrund des Warensortiments laut Ge-
schäftsinhaber sinnvoller. Dieses ist jedoch nur bei einem ausschließlichen Handel mit elekt-
ronischen und elektrischen Geräten möglich. Somit decken die Ausbildungsinhalte nicht den 
Bedarf des Unternehmens ab.  

Fall 3 

In dem Fall der Untersuchung des Flohmarktes und der dort tätigen profitorientierten Se-
cond-Hand-Händler, ist es erforderlich, dass die Verkäufer zum einen Verkaufstalent und 
zum anderen eine Kommunikationsbereitschaft aufweisen, da ein sehr enger und reger Aus-
tausch mit Kunden stattfindet. Da die Kundschaft vielfach aus Ausländern besteht (u.a. Tou-
risten), sind zusätzliche Sprachkenntnisse erforderlich. Außerdem wird eine gute körperliche 
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Konstitution erwartet, da die Händler häufig schwere Waren heben müssen und dem Wetter 
ausgesetzt sind. Neben Sozialkompetenzen und körperlicher Fitness sind aber auch Fach-
kenntnisse zu Altwaren (z.B. Warenkunde, Warenwert) und zur Preisgestaltung sowie PC-
Kenntnisse notwendig, wollen sich die Händler gegenüber ihrer Konkurrenz behaupten. Da 
sich der Flohmarkt aus unterschiedlichen Einzelhändlern zusammensetzt, liegt ein möglicher 
Qualifikationsbedarf auch individuell bei diesen. Generell gibt es bei den Händlern und Ver-
käufern reichlich Qualifizierungspotenzial, das allerdings durch fehlende Informationsquellen 
(vielfach verfügen Einzelhändler nicht einmal über einen Internetzugang) und Qualifizie-
rungsangebote ausgebremst wird. Das erforderliche Know-how eignen sich die einzelnen 
Händler selbständig und mittels unterschiedlicher Strategien an, da es keine einheitliche 
Qualifizierungsstrategie gibt. Größtenteils sind diese darauf bedacht, sich kontinuierlich hin-
sichtlich der angebotenen Waren weiterzubilden und ihre Kenntnisse über Altwaren auszu-
bauen. Dieses erfolgt über den Erfahrungsaustausch und Gespräche zwischen den Händ-
lern bzw. Verkäufern sowie über Fachliteratur und Kataloge zu den unterschiedlichen ange-
botenen Waren. Und auch das für den Verkauf erforderliche Fachwissen wird durch Be-
obachtungen und Erfahrungen kontinuierlich angeeignet (so waren vielen Händler früher 
selbst einmal Kunde von Altwarenhändlern). Neben der Aneignung von Know-how mittels 
unterschiedlicher Informationsquellen, nehmen viele Händler auch an Besuchen ausländi-
scher Flohmärkte teil, um dortige Verkaufsstrategien auszukundschaften.  

Finnland 

In Finnland wurden zwei sehr unterschiedliche profitorientierte Unternehmen näher unter-
sucht. Bei einem Unternehmen handelt es sich um ein ausschließlich profitorientiertes Un-
ternehmen, das auf den Handel mit gebrauchten Büchern spezialisiert ist. Bei dem zweiten 
Unternehmen handelt es sich im Prinzip um ein Not-for-profit-Unternehmen, das aber einen 
profitorientierten Geschäftszweig hat, nämlich den Handel mit gebrauchten Textilien. Dieser 
wurde im Rahmen der Fallstudie näher untersucht. 

Fall 1 

In dem untersuchten Unternehmen für gebrauchte Bücher werden an Mitarbeiter (6 Mitarbei-
ter) vor allem Anforderungen an deren Sozialkompetenzen gestellt, wie z.B. ein guter Um-
gang mit den Kunden. Weiterhin brauchen sie sowohl für den Verkauf als auch für die An-
schaffung der Bücher ein gutes Grundlagenwissen, Erfahrungen und Interesse an Literatur 
und müssen imstande sein, dieses auf die Arbeit zu übertragen. Außerdem müssen sie wis-
sen, wo die Bücher zuzuordnen sind und wie man das Kassensystem bedient. Die Manager 
(bzw. Geschäftsführer) wiederum brauchen Kompetenzen im Bereich Organisation, Marke-
ting und Finanzplanung. Außerdem sind Verbindungen und Kontakte zu anderen Buchhänd-
lern wichtig, da auch zwischen den Händlern mit Ware gehandelt wird. Aus den Anforderun-
gen an die Mitarbeiter und die Manager heraus ergibt sich ein Qualifizierungsbedarf. Im All-
gemeinen besteht ein Qualifizierungsbedarf hinsichtlich kaufmännischer Fähigkeiten wie 
Marketing- und Verkaufskompetenzen, Unternehmergeist und Kundendienstleistungen. Au-
ßerdem besteht die Notwendigkeit einer Qualifizierung in der Bücherbeschaffung und der 
Preisgestaltung. Aufgrund des relativ geringen Bedarfs an Qualifizierungen gibt es in dem 
Unternehmen keine spezielle Qualifizierungsstrategie. Daher werden die wichtigsten Fähig-
keiten im Unternehmen mittels Training-on-the-job vermittelt. Außerdem lesen sich die Mit-
arbeiter das erforderliche Wissen an und beobachten die Literaturtrends. Das Unternehmen 
bietet zunächst nur für neue Mitarbeiter eine Art Anfangsschulung innerhalb des Unterneh-
mens an. Ansonsten basiert die Qualifizierung meistens auf dem Engagement der Mitarbei-
ter selbst. Sie sind selbst dafür verantwortlich, dass sie sich das erforderliche Fachwissen 
aneignen, was z.B. durch Lesen von Büchern erfolgt. In anderen Arbeitsbereichen, wie der 
Zuordnung der Bücher oder der Kassenbedienung werden die Mitarbeiter mittels Learning-
on-the-job eingewiesen. Der Lernprozess erfolgt dabei Schritt für Schritt, so dass die Mitar-
beiter von Tag zu Tag mehr Verantwortung übertragen bekommen. Alles in allem werden 
von den Arbeitgebern also keine Kurse oder Schulungen für die Mitarbeiter bereit gestellt.  
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Fall 2 

In dem profitorientierten Geschäftsfeld des untersuchten Not-for-profit-Unternehmens (bzw. 
Verbundes) werden an die Mitarbeiter (von denen insgesamt 65 von 130 Mitarbeitern in dem 
untersuchten Bereich tätig sind) eine Vielzahl unterschiedlicher Arten an Anforderungen ge-
stellt. Diese basieren jeweils auf den verschiedenen Aufgaben. So brauchen die Mitarbeiter 
für die Sortierungsarbeiten zunächst Wissen über die Materialen, z.B. eine Schulung im Be-
reich Textilien. In anderen Bereichen wie der Verpackung und dem Versand von Bekleidung 
sind vor allem eine gute körperliche Verfassung und für die Zusammenarbeit mit Kollegen 
Sozialkompetenzen gefragt. Die Fahrer in der Bekleidungssammlung wiederum sollten so-
wohl Fahrpraxis aufweisen, als auch körperlich fit sein. Diejenigen, die für das Eintreiben von 
finanziellen Mittel zuständig sind, brauchen vor allem exzellente Sozialkompetenzen und 
müssen in der Lage sein, sich mit Fremden zu unterhalten. Das Verkaufspersonal sollte Ver-
kaufserfahrungen und Kenntnisse zu Materialien und Kleidergrößen haben sowie kundenori-
entiert und in Bezug auf die Dekoration der Waren kreativ sein. Insofern die Beschäftigten 
eine kontrollierend Funktion haben, brauchen sie auch gute organisatorische Fähigkeiten. 
Einige von ihnen weisen sogar eine Ausbildung im Bereich Handel oder Textilien auf. Die 
Verkaufsstellenleiter müssen auf jeden Fall Fachleute im Vertrieb sein. Da sie die Arbeit kon-
trollieren, benötigen sie vor allem auch organisatorische Fähigkeiten. Der Manager auf Ge-
nossenschaftsebene (Verbundebene) wiederum braucht ein allumfassendes Wissen im Ge-
schäftsfeld Recycling. Er muss außerdem bereit sein, sich mit unterschiedlichen Arbeitsauf-
gaben, die spontan anfallen und zu Veränderungen im Geschäftsprozess führen, auseinan-
der zu setzen. Weiterhin sind  organisatorische Fähigkeiten gefordert, da die Aufgabe auch 
in der Zusammenarbeit mit Verantwortlichen anderer Organisationen besteht. Da die Be-
schäftigten im Textilienbereich des Unternehmens insgesamt sehr gut qualifiziert sind und 
die Beschäftigungssituation derzeit gut ist, beschränkt sich der Qualifizierungsbedarf auf 
wenige Aspekte. Im Allgemeinen tut das Unternehmen jede Menge für das Wohlergehen 
seiner Mitarbeiter. So gibt es immer etwas zu Materialien und dem Warenwert zu lernen, so 
dass diesbezüglich ein Qualifizierungsbedarf für das Verkaufspersonal und die Beschäftigten 
in der Sortierung gegeben ist. Aber auch einige Verkaufsstellenleiter können eine Schulung 
in Materialkunde gebrauchen, da diese die Informationen an ihre Mitarbeiter weiter geben. 
Um den Qualifizierungsbedarf zu decken, bietet das Unternehmen neuen Mitarbeitern gele-
gentlich Inhouse-Schulungen durch die Verkaufsstellenleiter an. Außerdem werden Weiter-
bildungen z.B. zu (wertvollen) Materialen, Kundendienstleistungen und Preisgestaltung an-
geboten. Dennoch basiert das Gros des Erlernten auf Erfahrungen. So beginnen neue Mit-
arbeiter ihre Arbeit zunächst in der Sortierabteilung, um später Kundenanfragen beantworten 
zu können. Für die Fahrer in der Bekleidungssammlung werden wiederum Schulungen an-
geboten, wie man am effektivsten und ökologischsten fährt. Neben den hier benannten Qua-
lifizierungen bietet das Unternehmen ein Fürsorgeprogramm im Rahmen eines Personal-
plans an. Generell werden Qualifizierungen nur bedarfsorientiert organisiert. Es gibt in dem 
Unternehmen keine systematisierte Qualifikationsstrategie für die Mitarbeiter. Es gibt kein 
spezielles Programm von mehreren Monaten, um die Mitarbeiter für ihre Arbeitsaufgaben zu 
qualifizieren. Oftmals werden die Manager der Verkaufsstellen bei Bedarf zunächst qualifi-
ziert und diese geben dann die Informationen an die Mitarbeiter in den Verkaufsstellen wei-
ter. Und auch auf der obersten Managementebene gibt es keine spezielle Qualifizierungs-
strategie. Auch hier finden, so erforderlich, Qualifizierungen im Rahmen des Unternehmens 
statt. 

Belgien 

In Belgien wurden zwei sehr unterschiedliche profitorientierte Unternehmen näher unter-
sucht. Dabei handelt es sich um ein Unternehmen, das gebrauchte Bücher and Tonträger 
verkauft sowie um ein Franchising Unternehmen, das neben Tonträgern auch mit Elektro-
kleingeräten, Musikinstrumenten usw. handelt.   
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Fall 1 

In dem untersuchten Unternehmen für gebrauchte Bücher und Tonträger sind die Anforde-
rungen an die Mitarbeiter (20 Mitarbeiter) nicht wirklich spezifiziert, da es dort sowohl Mitar-
beiter mit Diplom als auch welche mit einer niedrigen Bildung gibt. Die Erfahrungen des Un-
ternehmens machen deutlich, dass die Bildung der Mitarbeiter nicht zu den Schlüsselele-
menten der erforderlichen Anforderungen gehört. Insgesamt scheint es vorteilhaft zu sein, 
wenn die Mitarbeiter eine gute Allgemeinbildung und  einen gesunden Menschenverstand 
haben und bereit sind, schnell Verantwortung zu übernehmen, kundenorientiert sind und das 
Geschäft verstehen. Weiterhin ist es erforderlich, dass sie in der Lage sind, eine korrekte 
Preisgestaltung durchzuführen. Um die Abteilungen wechseln zu können, müssen die Mitar-
beiter vielseitig sein und über mehrere Interessen verfügen. Im Vergleich zu den Mitarbeitern 
ist es schwierig, die Anforderungen an das Management zu beschreiben. Da die Manager 
unterschiedliche Erfahrungen haben, gibt es hier kein bestimmtes Profil. Insgesamt resultiert 
aus den Anforderungen in dem Unternehmen nicht wirklich ein Qualifizierungsbedarf. Eine 
spezielle Ausbildung für den allgemeinen Bedarf ist somit nicht erforderlich. Nach der Über-
zeugung des Unternehmens lernen die Mitarbeiter mehr durch Handeln, als durch spezielle 
Schulungen. Und so ist laut Unternehmensphilosophie die beste Art der Qualifizierung das 
Sammeln von Erfahrungen, das Learning-by-doing. Um den Qualifizierungsbedarf zu de-
cken, werden die Mitarbeiter unmittelbar im Geschäft ausgebildet. Sie lernen schrittweise die 
unterschiedlichen Arbeitsaufgaben, indem sie ihre Kollegen beobachten sowie durch ein 
Coaching, das von den Abteilungsverantwortlichen durchgeführt wird. Und  auch die Mana-
ger spielen beim Aufbau der Mitarbeiter eine Rolle. Alles in allem erfolgt die Qualifizierung 
informell und die Mitarbeiter erhalten, so erforderlich, Unterstützung durch ihre Kollegen. Es 
ist ein konstant kontinuierlicher Lernprozess, in dem die Mitarbeiter zwischen den Abteilun-
gen rotieren. Für diese Art der Ausbildung gibt es kein Kursangebot.  

Fall 2 

In dem untersuchten Franchising-Unternehmen werden an den Manager eines Geschäftes 
oder andere Mitarbeiter (ca. 100 Mitarbeiter) keine speziellen Anforderungen gestellt. Der 
Manager eines Geschäftes ist normalerweise eine Person, die bereits im Verkauf bzw. Han-
del Erfahrungen hat. Es darf allerdings nicht unterschätzt werden, dass die erforderliche Ge-
samtinvestition zur Eröffnung eines Geschäftes im Rahmen des Franchising-Netzwerkes 
rund 150.000 Euro beträgt. Daher müssen Personen, die die Initiative ergreifen ein Geschäft 
zu eröffnen, motiviert sein und sie bedürfen eines Geschäfts- und Finanzplanes. Daher han-
delt es sich bei den Managern einzelner Geschäfte um Personen mit einem starken unter-
nehmerischen Hintergrund. Auf der anderen Seite brauchen die Mitarbeiter in dem Geschäft 
kein besonderes Profil. Sie sollten lediglich kundenorientiert und teamfähig sein, gute Manie-
ren haben, sich präsentieren können sowie in der Lage sein, den Kunden zuzuhören und sie 
zu unterstützen. Es ist also keine besondere Ausbildung erforderlich. Allerdings müssen die 
Mitarbeiter lernen, wie man Preise gestaltet und die Waren bewertet, und sie müssen wis-
sen, wann es an der Zeit ist, Waren aus dem Angebotssortiment zu nehmen. Hierzu ist es 
erforderlich zu wissen, wie man spezielle Veranstaltungen organisiert, um die Bestände los 
zu werden. Einen speziellen Qualifizierungsbedarf gibt es im Allgemeinen jedoch nicht. Den-
noch hat das Franchising-Netzwerk eigene Schulungsmodule basierend auf einer 20-
jährigen Erfahrung entwickelt. Da die Qualifizierungen streng vertraulich sind, konnten die 
befragten Personen allerdings keine konkreten Angaben zu den Inhalten der Module ma-
chen, sondern nur einen allgemeinen Überblick geben. Die Qualifizierung der Mitarbeiter 
wurde direkt von dem Franchising-Netzwerk in Zusammenarbeit mit auf berufliche Bildung 
spezialisierten Beratern entwickelt. Außerdem wurde eine Akademie aufgebaut. Die Qualifi-
zierungslehrgänge werden dreimal im Jahr für jeweils eine Gruppe von 10-15 Personen or-
ganisiert und involvieren sämtliche Geschäftsmitarbeiter in einem Rotationssystem. Die 
Gruppen setzen sich zusammen aus Personen mit Erfahrung und Personen, die die Schu-
lung zum ersten Mal absolvieren. Die Schulungen umfassen zwei Hauptbereiche: Die Wa-
renbeschaffung und den Verkauf. Die Inhalte hinsichtlich des Warenbeschaffungsmoduls 
sind: Erkenntnisse darüber, wie Waren gekauft werden, der Kaufakt als solches und die Zie-
le, Regeln der Warenbeschaffung – was bei der Warenbeschaffung zu tun ist und was ver-
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mieden werden sollte - , den Kundenbedarf erkennen sowie Verhandlungstechniken. Die 
Inhalte des Verkaufsmoduls umfassen: Ziele, Kundenbedarfe erkennen, Werbung, Ver-
kaufsargumente finden und wie man einen Verkauf abschließt. Weil die meisten Mitarbeiter 
im Allgemeinen an unterschiedlichen Dingen wie z.B. Instrumenten, Hi-Fi, Sportartikeln usw. 
interessiert sind, tragen die Schulungen dazu bei, dass sie lernen, weil sie ihren Job lieben. 
Somit werden sie motiviert den Markt bezüglich neuer Technologien, Trends usw. zu beo-
bachten.  
 
Großbritannien 

In Großbritannien wurde lediglich ein profitorientiertes Unternehmen, das mit gebrauchten 
Büchern handelt, näher untersucht, da sich die Strukturen innerhalb dieser Form von Se-
cond-Hand-Geschäften nicht voneinander unterscheidet. Außerdem sei an dieser Stelle 
nochmals darauf verwiesen, dass der größere Teil des Second-Hand-Marktes in Großbritan-
nien durch karitative Unternehmen bzw. Organisationen (Not-for-profit-Unternehmen) abge-
deckt. Aus diesem Grund wurde der Schwerpunkt der Fallstudien auf Not-for-profit-
Unternehmen gelegt. 

Fall 1 

In dem untersuchten Unternehmen für gebrauchte Bücher werden an die Mitarbeiter (3 Mit-
arbeiter) einerseits Anforderungen an ihre Sozialkompetenzen wie Ehrlichkeit und Zuverläs-
sigkeit und andererseits an ihre Führungskompetenzen und Kommunikationsfähigkeit im 
Hinblick auf den Umgang mit der Öffentlichkeit gestellt. Weiterhin ist es notwendig, Kennt-
nisse in der Kundenberatung sowie Verkaufsfähigkeiten zu haben und ein Know-how in Be-
zug auf Buchtitel, deren Klassifizierung und Kategorisierung. Ferner wird von den Teilzeit-
mitarbeitern keine formale Ausbildung oder berufliche Qualifikation verlangt. Daraus resul-
tiert ein Qualifizierungsbedarf hinsichtlich des Fachwissens über Bücher, aber auch hinsicht-
lich der Sozial- oder Führungskompetenzen. Alles in allem gibt es in dem Unternehmen kei-
ne offizielle Qualifizierungsstrategie. Insofern eine Qualifizierung erforderlich ist, erfolgt diese 
im Rahmen der Arbeit. Angesichts der Art der Arbeit wurde der Vorschlag unterbreitet, dass 
die Schulungen sehr stark auf die Arbeit ausgerichtet sein sollten und daher informell, in 
Form eines Mentorenmodells durchgeführt werden sollten. Auch die Position des Geschäfts-
inhabers erfordert eher Verkaufserfahrungen im Second-Hand-Sektor als eine formale Aus-
bildung, Schulungen und Qualifikationen.   

Slowenien 

Da der Second-Hand-Sektor in Slowenien noch vergleichsweise unterentwickelt ist, wurden 
dort ausschließlich Profit-Unternehmen untersucht. Dieses hängt außerdem damit zusam-
men, dass es dort keine, wie in westeuropäischen Ländern zahlreich vorhanden, vergleich-
baren Not-for-profit-Unternehmen im Second-Hand-Sektor gibt. Insgesamt wurden fünf Un-
ternehmen aus den Bereichen gebrauchte Bekleidung, Babyartikel, CDs und Möbel (zwei-
mal) untersucht.  

Fall 1 

In dem untersuchten Unternehmen für gebrauchte Bekleidung liegen die meisten und wich-
tigsten Anforderungen an die Mitarbeiter (5 Mitarbeiter) im Bereich der Sozial- und Füh-
rungskompetenzen. Im Detail sind hier zu nennen: Freundlichkeit, Sauberkeit, Flexibilität, 
Bereitschaft zum Lernen sowie die Fähigkeit, Kunden und ihre Kleiderpräferenzen zu erken-
nen. Da die derzeitigen Mitarbeiter in einem gut funktionierenden Team arbeiten, wird von 
neuen Mitarbeitern verlangt, dass sie sich in das Team einfügen können. Sie müssen also 
teamfähig sein. Im Hinblick auf die Verbesserung der unternehmerischen Erfolge, gibt es 
verschiedene Qualifizierungsbedarfe. Der größte Qualifizierungsbedarf hinsichtlich der Fä-
higkeiten und des Wissens sind: Marketingkenntnisse und –strategien, Kenntnisse über Tex-
tilien und ihre Materialien, Modetrends, Kommunikationstechniken und Fähigkeiten in Com-
puteranwendungen. Um den Qualifizierungsbedarf zu decken, gibt es allerdings keine forma-
le Qualifizierungsstrategie. Das bedeutet aber nicht, dass es keine Ambitionen zur Qualifizie-
rung gibt. Im Gegenteil: Es gibt einen interessanten Erfahrungsaustausch zwischen den Mit-
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arbeitern. Laut der Befragten ist der Erfahrungsaustausch besonders wichtig für den Wis-
senstransfer und von großem Nutzen. Weiterhin wird den Mitarbeitern freigestellt, Vorschlä-
ge für Lehrgänge und Seminare, die ihren Interessen entsprechen, zu unterbreiten.  
 
Fall 2 
 
In dem untersuchten Inhaber geführten Unternehmen für Babyartikel und –ausrüstungen 
wird eine gute Beziehung zu den Kunden als wichtigste Anforderung eingeschätzt. So müs-
sen die Kunden von dem Händler präzise eingeschätzt werden, wofür er sich einer bestimm-
ten Kommunikationsstrategie bedient. Außerdem muss der Händler in der Lage sein, auf die 
Wünsche seiner Kunden einzugehen. Da in naher Zukunft nicht davon auszugehen ist, dass 
neue bzw. überhaupt Mitarbeiter eingestellt werden, sieht der Geschäftsinhaber auch keinen 
Qualifizierungsbedarf, - auch nicht für sich selbst. Dieses hängt damit zusammen, dass das 
Unternehmen mit seinen Marktanteilen kämpft. So läuft das Geschäft aufgrund von Dis-
countgeschäften, die ohnehin angemessene Preise für die Waren haben, sehr schleppend. 
Daher ist es von entscheidender Bedeutung, dass sich die Mentalität der Käufer in der Form 
ändert, dass diese ihre Vorurteile gegenüber Second-Hand-Waren mehr abbauen.  
 
Fall 3 
 
In dem untersuchten Unternehmen für gebrauchte CDs, in dem lediglich zwei Mitarbeiter 
tätig sind, ist die wichtigste Anforderung eine gute Beziehung zu den Kunden. Wie in Fall 2 
müssen die Verkäufer in der Lage sein, die Kunden präzise einzuschätzen, wofür sie sich 
einer bestimmten Kommunikationsstrategie bedienen. Außerdem müssen sie Wünsche der 
Kunden erkennen können. Weiterhin gibt es in dem Unternehmen keinen Qualifizierungsbe-
darf, da das Unternehmen nicht vorsieht, neue Mitarbeiter einzustellen. Der Geschäftsinha-
ber steht auf dem Standpunkt, dass das Geschäft seinen Lebensstil widerspiegelt und das 
reicht ihm, um glücklich zu sein. Das ist auch der Grund dafür, dass es keine Qualifizie-
rungsstrategie gibt.    
 
Fall 4 
 
In dem untersuchten Unternehmen für gebrauchte Möbel, in dem nur zwei Mitarbeiter arbei-
ten, zählt zu den wichtigsten Anforderungen ein gutes Auftreten wie gute Kleidung, Sauber-
keit usw. Der Mitarbeiter muss in der Lage sein, eine intensive und professionelle Beziehung 
zu den Kunden aufzubauen. Da das Unternehmen in nächster Zukunft nicht plant zu expan-
dieren und neue Mitarbeiter einzustellen und der Geschäftsinhaber mit der Arbeit seines 
Verkäufers zufrieden ist, sieht er keinen Qualifizierungsbedarf. Aus diesem Grund gibt es 
auch keine Qualifizierungsstrategie.  
 
Fall 5 
 
In dem Inhaber geführten Unternehmen für gebrauchte Möbel, das ab und an Kurzzeitmitar-
beiter beschäftigt, bestehen die wichtigsten Anforderungen in den Sozialkompetenzen wie 
Zuverlässigkeit, Pünktlichkeit und Genauigkeit. Hinsichtlich der körperlich arbeitenden Kurz-
zeitmitarbeiter sind vor allem Fähigkeiten gewünscht wie Geschicklichkeit, Fingerfertigkeit, 
physische Stärke und Zuverlässigkeit. Im Vergleich zu Fall 4 existiert in diesem Unterneh-
men ein Qualifizierungsbedarf. Im Allgemeinen gibt es einen Bedarf in Bereichen wie: 
Grundlegendes Marketingwissen und Marketingstrategien (entsprechende Seminare und 
Ausbildungsprogramme sind allerdings sehr teuer), dem Erfahrungsaustausch mit ähnlichen 
Unternehmen, Kommunikationstechniken, Kundenbeziehungen, organisatorische Kompe-
tenzen und in der Anwendung von Computern. Da es sich nur um ein Inhaber geführtes Un-
ternehmen handelt, gibt es keine Art von Qualifizierungsstrategie.  
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Bulgarien 

Da der Second-Hand-Sektor in Bulgarien noch vergleichsweise unterentwickelt ist, wurden 
dort ausschließlich profitorientierte Unternehmen untersucht. Dieses hängt außerdem damit 
zusammen, dass es dort keine, wie in westeuropäischen Ländern zahlreich vorhanden, ver-
gleichbaren Not-for-profit-Unternehmen im Second-Hand-Sektor gibt. Insgesamt wurden 
zwei Unternehmen aus den Bereichen gebrauchte Bekleidung/Textilien, ein Unternehmen 
aus dem Bereich gebrauchte elektronische und elektrische Geräte und zwei aus dem Be-
reich gebrauchte Möbel untersucht.  

Fall 1, Fall 2   

 Da die Anforderungen an die Mitarbeiter genauso wie der Qualifizierungsbedarf und die 
Qualifizierungsstrategie in den Fällen 1 und 2 annähernd gleich sind, werden diese im Fol-
genden zusammengefasst. 

Das erste der hier dargestellten Unternehmen umfasst fünf Geschäfte und ein großes Kauf-
haus für gebrauchte Bekleidung. Insgesamt arbeiten dort 15 Mitarbeiter, die unterschiedli-
chen Arbeitsaufgaben nachkommen bzw. verschiedene Positionen wie Fahrer, Einkäufer, 
Sortierer, Bügelkraft, Manager oder Arbeiter bekleiden. Das zweite untersuchte Unterneh-
men für gebrauchte Bekleidung (und wenige andere Haushaltsartikel) beschäftigt insgesamt 
12 Mitarbeiter. In beiden Fällen konnten nur ein paar wichtige Anforderungen an die Mitar-
beiter identifiziert werden. So müssen die Mitarbeiter ihren beruflichen Verpflichtungen ge-
wissenhaft nachkommen, am Arbeitsplatz diszipliniert sein, die Arbeitszeit einhalten und die 
Waren nicht beschädigen und näher prüfen. Weiterhin wird in Fall 2 von den Mitarbeitern 
verlangt, dass sie den Manager im Fall von Konflikten informieren. Alles in allem gibt es an 
die Mitarbeiter keine Anforderungen bezüglich eines Fachwissens, z.B. zu den verkauften 
Waren oder zu unternehmerischen Inhalten. Auf der anderen Seite gibt es in den Unterneh-
men die Manager, die für die Organisation und die Überwachung der gesamten Arbeit zu-
ständig sind. Aus diesem Grund sind die Anforderungen an die Manager wesentlich höher. 
Neben organisatorischen Fähigkeiten brauchen sie unternehmerisches Fachwissen. Da die 
Anforderungen an die Mitarbeiter sehr niedrig sind, gibt es nur einen geringen Qualifizie-
rungsbedarf. So ist vor allem eine Qualifizierung in Fremdsprachen notwendig. Bei den Ma-
nagern und Geschäftsinhabern besteht ein Qualifizierungsbedarf bezüglich einer effektiveren 
Organisation der Arbeitsprozesse, der Preiskalkulation, dem Marketing und dem Personal-
management. Trotz des Qualifizierungsbedarfs konnte in keinem der zwei Unternehmen 
eine Qualifizierungsstrategie identifiziert werden. Alles was die Mitarbeiter wissen und kön-
nen müssen, lernen sie im Rahmen der Arbeit durch Learning-on-the-job. 

Fall 3 
 
In dem untersuchten Unternehmen für gebrauchte elektronische und elektrische Geräte sind 
die Anforderungen an die Mitarbeiter (2 Elektriker und 1 Manager) auf Grund der Waren, die 
sie verkaufen, sehr spezifisch. Daher müssen die Mitarbeiter ganz spezielle Regeln einhal-
ten und brauchen Disziplin. Die wichtigsten Anforderungen sind vor allem technisches 
Fachwissen. So müssen sie mit Servomechanismen und Maschinenteilen umgehen und 
diese gewissenhaft verwalten können. Weiterhin brauchen die Kenntnisse in der Elektroin-
stallation. Der aus den Anforderungen an die Mitarbeiter resultierende Qualifizierungsbedarf 
wird zukünftig aufgrund der schnellen technischen Entwicklung vor allem im Bereich des 
elektronischen und elektrischen Fachwissens liegen. Der Manager braucht, wie in den ande-
ren Fällen auch, Qualifizierungen bezüglich der effektiven Organisation von Arbeitsprozes-
sen, der Preiskalkulation, dem Marketing und dem Personalmanagement. Eine betriebsin-
terne Qualifizierungsstrategie zur Deckung des Qualifizierungsbedarfs konnte in dem Unter-
nehmen nicht identifiziert werden. Die einzige Möglichkeit um die Mitarbeiter zu qualifizieren 
bestünde darin, diese zu speziellen Kursen bzw. Lehrgängen zu schicken. Dieses Vorgehen 
ist allerdings für das Unternehmen zu teuer. Daher bliebe nur noch die Möglichkeit eventuell 
auf staatliche Subventionen zurück zu greifen. 
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Fall 4 
 
In dem untersuchten Unternehmen für gebrauchte Möbel werden an die Mitarbeiter (8 Mitar-
beiter, wovon die meisten Handwerker sind) die gleichen Anforderungen gestellt, wie in Fall 
1 und 2. So müssen die Mitarbeiter ihren beruflichen Verpflichtungen gewissenhaft nach 
kommen, am Arbeitsplatz diszipliniert sein, die Arbeitszeit einhalten, die ihnen anvertrauten 
Waren nicht beschädigen und näher prüfen sowie mögliche Konflikte dem Manager melden. 
Weiterhin sollten sie Erfahrungen mit Möbeln haben. Dieses wird allein schon bei der Be-
trachtung der unterschiedlichen Berufe der Mitarbeiter, wie Polsterer und Tischler, deutlich. 
Die Einkäufer und die Verkäufer wiederum brauchen unternehmerische Fähigkeiten. Und der 
Manager des Unternehmens ist für die Organisation und die Überwachung der gesamten 
Arbeit im Unternehmen zuständig, so dass die Anforderungen an ihn höher sind als an die 
Mitarbeiter. Neben organisatorischen Fähigkeiten braucht er generell auch unternehmeri-
sches Fachwissen. Der Manager des Unternehmens ist davon überzeugt, dass es einen 
Qualifizierungsbedarf gibt. Dieser entspricht generell den Anforderungen der Mitarbeiter. 
Und trotz des Bedarfs gibt es in dem Unternehmen keine Qualifizierungsstrategie. Grund-
sätzlich bevorzugt der Manager Qualifizierungen in Form von Kursen bzw. Lehrgängen. Die-
se sind allerdings zu teuer für das Unternehmen, so dass sich die Mitarbeiter die meisten 
Dinge, die sie können und wissen müssen, im Rahmen ihrer Arbeit aneignen.   
 
Fall 5 

 
In dem untersuchten Unternehmen für gebrauchte Möbel entsprechen die Anforderungen an 
die Mitarbeiter (6 Mitarbeiter) den gleichen Anforderungen wie in Fall 1,2 und 4. So müssen 
die Mitarbeiter ihren beruflichen Verpflichtungen gewissenhaft nachkommen, am Arbeitsplatz 
diszipliniert sein, die Arbeitszeit einhalten, die ihnen anvertrauten Waren nicht beschädigen 
und näher prüfen sowie mögliche Konflikte dem Manager melden. Weiterhin müssen sie in 
der Lage sein, die Kunden zu beraten und zu unterstützen sowie Mängel fest zu stellen, um 
diese in ein dienstliches Kontrollbuch einzutragen. Und auch Erfahrungen mit Möbeln und 
unternehmerische Fähigkeiten werden gefordert. Alles in allem besteht ein Bedarf an gut 
ausgebildeten und erfahrenen Mitarbeitern. Der Manager, wie auch in den anderen Fällen, 
ist auch hier für die Organisation und die Überwachung der gesamten Arbeit im Unterneh-
men zuständig, so dass die Anforderungen an ihn höher sind als an die Mitarbeiter. Neben 
organisatorischen Fähigkeiten braucht er generell auch unternehmerisches Fachwissen. Der 
Qualifizierungsbedarf in dem Unternehmen entspricht den Anforderungen der Mitarbeiter 
und des Managers. Weiterhin hat sich gezeigt, dass das Management bzw. die Inhaber des 
Unternehmens bereits Erfahrungen bezüglich Qualifizierungen sammeln konnten. So hat 
das Unternehmen in der Vergangenheit (2000-2005) im Rahmen eines Sozialprogramms 
Qualifizierungskurse durchgeführt. In diesem Zeitraum wurden vor allem für soziale Rand-
gruppen, junge Menschen, die gerade ihr Studium abgeschlossen hatten und Langzeitar-
beitslose Schulungen organisiert. Das Programm wurde in Zusammenarbeit mit dem Ar-
beitsamt durchgeführt. So wurden die Mitarbeiter, die im Schreinerhandwerk, in der Möbel-
herstellung oder als Polsterer ausgebildet werden sollten, vom Arbeitsamt vorgeschlagen. 
Es hat sich allerdings als schwierig erwiesen, den Auszubildenden deutlich zu machen, wa-
rum sie diese Qualifizierung durchziehen sollten. Vor allem vor dem Hintergrund, dass das 
Arbeitsamt nicht für die Sicherung von Arbeitsplätzen im Anschluss an eine Ausbildung ver-
antwortlich ist. Eine weitere Schwierigkeit ergab sich aus der Tatsache heraus, dass die 
Auszubildenden Minderheiten angehörten und dass sie an dem Lehrgang nur als Ergebnis 
einer Vereinbarung (zur Teilnahme an der Ausbildung) mit dem Arbeitsamt und nicht aus 
eigenem Interesse teilgenommen haben. Insgesamt wies das entsprechende Programm 
jedoch ein zu kleines Budget auf und die Auszubildenden wurden mehr in Theorie als in 
Praxis geschult, da es einen Mangel an Maschinen, Werkzeugen und Ausrüstungen gab. Da 
es weiterhin keine Möglichkeit der Finanzierung oder Förderprogramme für Qualifizierungen 
mehr gibt, werden die Mitarbeiter jetzt im Rahmen ihrer Arbeit durch Learning-on-the-job 
geschult.  
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5.3.4 Beispiele für betriebliche Anforderungen, Qualifizierungsbedarfe und - strate-
gien in Not-for-profit (sozial) Unternehmen 

Wie die im Rahmen der nationalen Sektoranalyse durchgeführten Fallstudien (die lediglich 
einen Auszug aus dem Sektor darstellen können) zeigen, gibt es nur betriebsintern bedingte 
und wenn, dann unterschiedliche Qualifizierungsansätze in den einzelnen Not-for-profit-
Unternehmen. Im Folgenden soll ein kurzer Überblick über die entsprechenden Ergebnisse 
der Fallstudien gegeben werden, in denen sowohl Manager, als auch Anleiter bzw. Vorarbei-
ter sowie operative Mitarbeiter befragt wurden. Dabei wurden wie bei den untersuchten Pro-
fit-Unternehmen neben zahlreichen anderen betrieblichen Faktoren auch die Anforderungen 
an die Mitarbeiter, der Qualifikationsbedarf sowie mögliche Qualifizierungsansätze bzw. –
strategien, hinterfragt. Weiterhin sei darauf verwiesen, dass sich die Ergebnisse nur auf die 
Aussagen einzelner ausgewählter Personen beziehen, die stellvertretend für alle Mitarbeiter 
befragt wurden.   

Deutschland 

In Deutschland wurden insgesamt drei unterschiedliche Not-for-profit-Unternehmen näher 
untersucht. Hierzu zählen zwei Unternehmen, deren Schwerpunkt neben unterschiedlichen 
gebrauchten Waren (u.a. auch Elektroaltgeräte) auf dem Verkauf von gebrauchten Textilien 
bzw. Bekleidung liegt und ein Unternehmen, das auf den Verkauf gebrauchter Möbel spezia-
lisiert ist.  

Fall 1 

In dem untersuchten Not-for-profit-Unternehmen (insgesamt ca. 300 Mitarbeiter, davon der 
Großteil temporär angestellte Mitarbeiter), das neben gebrauchten Textilien auch mit Elek-
troaltgeräten und anderen Waren handelt, werden an die in diesem Geschäftsfeld tätigen 
Mitarbeiter vornehmlich Anforderungen im Bereich der Sozialkompetenzen, wie z.B. Motiva-
tion, Teamfähigkeit, Pünktlichkeit und Konfliktfähigkeit, gestellt. Die fachlichen Anforderun-
gen in den einzelnen Arbeitsbereichen des Geschäftsfeldes Textilien unterscheiden sich 
dagegen sehr von einander. Während es in der Vorsortierung der Waren kein besonderes 
Anforderungsprofil gibt, sind für den Umgang mit dem Warenwirtschaftssystem PC-
Kenntnisse erforderlich. Auf diese Anforderungen wird bereits im Zuge von Stellenaus-
schreibungen hingewiesen. In der Warenannahme sind organisatorische Fähigkeiten, eine 
hohe Kundenorientierung bzw. –freundlichkeit, ein Überblick über die Lagerkapazitäten so-
wie die Fähigkeit, den Warenwert und deren Wiederverwertung einschätzen zu können, ge-
fordert. Darüber hinaus müssen die Mitarbeiter im Transport über einen Führerschein und 
eine gute körperliche Konstitution verfügen. In der Warenaufbereitung der Textilien gibt es 
kaum Anforderungen an die Mitarbeiter. Sie müssen lediglich in der Lage sein, die Arbeits-
abläufe zu verstehen und korrekt umzusetzen. Im Bereich der Aufbereitung von Elektroaltge-
räten wiederum muss mindestens ein Mitarbeiter über die VDE-Prüfberechtigung verfügen. 
Die im Verkauf tätigen Mitarbeiter sollten PC-Kenntnisse zur Nutzung des Kassensystems 
bzw. des Warenwirtschaftssystems besitzen, sich in den Marken, den Materialien sowie in 
modischen Trends auskennen. Außerdem sollten sie kreativ und in der Lage sein, eine 
Preisgestaltung vorzunehmen. Die Anforderungen an die Position der Anleiter liegen auf-
grund der anspruchsvolleren Aufgaben weit höher als bei den operativen Mitarbeitern. So ist 
hier zumindest eine einschlägige Ausbildung, z.B. als Verkäuferin im Textilbereich und wenn 
möglich mit beruflicher Erfahrung als Abteilungs- bzw. Filialleiterin, sinnvoll. Die Anleiter soll-
ten vor allem organisatorische Fähigkeiten haben sowie in der Lage sein, Personal zu führen 
und Konflikte zu lösen. Und auch für die Position der Vorarbeiter ist eine Ausbildung hilf-
reich, um auf fachliche Kompetenzen (bezüglich der Warendekoration, Warenerfassung 
usw.) zugreifen zu können. Sie müssen in der Lage sein, selbständig arbeiten zu können, 
Organisationsfähigkeit besitzen, Personal führen können und alle operativen Tätigkeiten auf 
der Ebene der temporär angestellten Mitarbeiter beherrschen. Auf der Managementebene 
sind die Anforderungen am höchsten. Die Mitarbeiter haben zumeist ein Studium absolviert 
und müssen alle Fähigkeiten mitbringen, die notwendig sind, um ein Unternehmen zu füh-
ren.  
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Der Qualifizierungsbedarf bezüglich der temporär angestellten Mitarbeiter resultiert sowohl 
aus den gestiegenen Anforderungen, als auch aus ihrem gesunkenen Kompetenzniveau. Da 
einfachste Tätigkeiten nicht mehr beherrscht werden, gibt es generell einen erhöhten Bedarf 
an Qualifizierungen und Unterweisungen. Im Detail besteht ein Qualifizierungsbedarf in Ma-
terialkunde, PC-Kenntnissen, der Akquisition von Spenden sowie dem Umgang mit den 
Kunden und der Organisationsfähigkeit. Bei den Vorarbeitern herrscht ebenfalls ein Qualifi-
zierungsbedarf bezüglich von PC-Kenntnissen, da die Warenregistrierung mehr und mehr 
elek-tronisch erfolgt. Außerdem gibt es einen Qualifizierungsbedarf in der  Personalführung. 
Eine Qualifizierung im Unternehmen erfolgt nur begrenzt, da das Gros der Mitarbeiter ledig-
lich ein halbes Jahr beschäftigt wird. Eine Qualifizierungsstrategie oder spezielle Schulungen 
gibt es nicht. Eine Qualifizierung erfolgt nur dann, wenn der Aufwand des Anlernprozesses 
geringer ist als der spätere Nutzen. Die Qualifizierung erfolgt zumeist durch ein Anlernen 
bzw. Coaching im Arbeitsprozess und durch den Einsatz von Mitarbeitern, die die Tätigkei-
ten beherrschen und als Multiplikatoren fungieren. Die Qualifizierung über Multiplikatoren 
wird vor allem im Hinblick auf die Nutzung des Warenwirtschaftssystems praktiziert. Da sich 
die Beschäftigungsmaßnahmen jeweils für vier Wochen überschneiden, wird versucht, je-
weils einen Mitarbeiter mit den erforderlichen Erfahrungen zum Anlernen der neuen Mitarbei-
ter einzusetzen. Weiterhin gibt es keine spezielle Qualifizierung für die Vorarbeiter und Anlei-
ter. Es findet lediglich einmal im Monat ein informeller Austausch statt, bei dem Erfahrungen 
zu Themen wie z.B. Konfliktvermeidung, Suchtproblematik, Gruppenprozesse und Kommu-
nikation besprochen werden. Die Themen für dieses auf Erfahrungen basierende Lernen 
werden jeweils einmal im Jahr festgelegt. Die Qualifizierung der festangestellten Mitarbeiter 
erfolgt ausschließlich auf Eigeninitiative bzw. teilweise durch die Teilnahme an Workshops 
des Verbandes BAG Arbeit. Die Qualifizierung liegt in der Eigenverantwortung der Mitarbei-
ter und muss von diesen beantragt werden. Angebote von Seiten der Geschäftsführung gibt 
es keine. 

Fall 2 

In dem untersuchten Not-for-profit-Unternehmen (insgesamt 20 Festangestellte und ca. 240 
temporär angestellte Mitarbeiter), das neben anderen Waren schwerpunktmäßig mit ge-
brauchten Textilien handelt, werden an die Mitarbeiter des Geschäftsfeldes Textilien vor-
nehmlich Anforderungen im Bereich der Sozialkompetenzen gestellt. So werden Freundlich-
keit, Ehrlichkeit und Zuverlässigkeit diesbezüglich besonders hervor gehoben. Zur Dekorati-
on der Verkaufsräume wird weiterhin ein bestimmtes Maß an Kreativität benötigt. Wachsen-
de Kundenzahlen und auch eine Veränderung der Kundenstruktur stellen hohe Anforderun-
gen an die Mitarbeiter. Besonders wird auf die steigende Zahl von Spätaussiedlern und die 
damit verbundenen sprachlichen und kulturellen Schwierigkeiten hingewiesen. Diesbezüg-
lich sind besondere Anforderungen im Kundenumgang notwendig. Außerdem werden von 
den Mitarbeitern besondere Fähigkeiten in der Beratung der Kunden gefordert. Das ist dar-
auf zurück zu führen, dass die Zahl der Kunden stetig wächst, die zielgerichtet gebrauchte 
Textilien wegen der besseren Produktqualität im Vergleich zu Billigware suchen. Besondere 
Anforderungen an die festangestellten Mitarbeiter wurden im Rahmen der Befragung nicht 
benannt. Um den Bedarf an entsprechend qualifizierten Mitarbeitern zu decken, wird ver-
sucht, durch eine sehr genaue Beschreibung der Anforderungsprofile die Arbeitsverwaltung 
dahingehend zu beeinflussen, dass diese dem Unternehmen geeignete Beschäftigte zu-
weist. Generell werden Qualifizierungsbedarfe vorrangig in der Kundenbetreuung, in der 
Bedienung des Kassensystems, in Verkaufstechniken, dem Umgang mit schwierigen Kun-
den und der Materialkunde gesehen. Außerdem soll in naher Zukunft ein Online-Handel auf-
gezogen werden, so dass diesbezüglich dann auch ein Qualifizierungsbedarf im Umgang mit 
dem PC zu erwarten ist. Neben einem Bedarf an fachlichen Qualifizierungen konnte weiter-
hin ein Bedarf bei der Vermittlung von Schlüsselqualifikationen bzw. Sozialkompetenzen 
hinsichtlich der temporär angestellten Mitarbeiter identifiziert werden. Um den Qualifizie-
rungsbedarf innerhalb des Unternehmens zu decken, gibt es für fest angestellte Mitarbeiter 
teilweise Qualifizierungsmöglichkeiten in Form von Seminarangeboten. Eine gezielte Qualifi-
zierungs- und Personalentwicklungsplanung ist allerdings nicht vorhanden. Da für die tempo-
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rär angestellten Mitarbeiter die Reintegration in einen geregelten Arbeitsablauf das oberste 
Ziel ist und diese nur kurz in dem Unternehmen beschäftigt sind, erfolgt ihre Qualifizierung 
überwiegend durch Learning-by-doing bzw. Coaching am Arbeitsplatz bzw. im Arbeitspro-
zess. Darüber hinaus werden teilweise dann Qualifizierungen angeboten, insofern von den 
Anleitern ein besonderer Bedarf festgestellt wurde und die entsprechenden Qualifizierungen 
finanzierbar sind.  

Fall 3 

In dem untersuchten Not-for-profit-Unternehmen (insgesamt 30 Festangestellte und ca. 120 
temporär angestellte Mitarbeiter), das u.a. mit gebrauchten Möbeln handelt, werden an die 
Mitarbeiter in diesem Geschäftsfeld unterschiedliche Anforderungen gestellt. So müssen die 
Mitarbeiter, die im Transport tätig sind, zum einen im Besitz eines Führerscheins sein und 
zum anderen über eine gute körperliche Konstitution verfügen. Auch erfordert die Tätigkeit 
ein gewisses handwerkliches Geschick sowie Grundkenntnisse über Möbel, da vor Ort ent-
schieden werden muss, ob sich die Möbel zum Wiederverkauf eignen. Die Anforderungen an 
die Mitarbeiter in der Warenannahme sowie dem Verkauf liegen sowohl im Bereich der So-
zialkompetenzen (z.B. Kundenfreundlichkeit, Disziplin), als auch im Bereich des Fachwis-
sens. So erfordert die Arbeit ein gewisses Know-how hinsichtlich der Herkunftsepochen, der 
Materialkunde, der Verarbeitungsqualität und der Verkaufsfähigkeit der Waren. Außerdem 
sind Kenntnisse in der Preisgestaltung von Vorteil. In der Aufbereitungsabteilung der Möbel 
sind vor allem handwerkliche Fertigkeiten gefragt. Von den Mitarbeitern in leitender Position 
werden vor allem kaufmännische, betriebswirtschaftliche und organisatorische Fähigkeiten 
gefordert. Weiterhin müssen sie Fähigkeiten in der Finanzplanung, dem Controlling sowie 
der Personalführung und hier insbesondere der Konfliktbewältigung, haben. Sie müssen in 
der Lage sein, mit den zahlreichen Problemen (z.B. Drogenprobleme, Kriminalität), die di-
verse temporär angestellte Mitarbeiter haben, umzugehen.  
 
Obwohl die Anforderungen an die Mitarbeiter sehr vielfältig sind, gibt es zum Zeitpunkt der 
Befragung kaum einen Qualifizierungsbedarf. Lediglich ein zusätzlicher externer Erfah-
rungsaustausch mit anderen Unternehmen der gleichen Branche wäre laut Unternehmens-
leitung wünschenswert. Um den geforderten Anforderungen gerecht zu werden, verfolgt das 
Unternehmen in Bezug auf die temporär angestellten Mitarbeiter eine bestimmte Qualifizie-
rungsstrategie. Da das Hauptziel des Unternehmens die Integration der temporär angestell-
ten Mitarbeiter in den ersten Arbeitsmarkt darstellt, gibt es seit 1990 einen Arbeitskreis Re-
cycling, der Träger von Ausbildungs-, Umschulungs- und Qualifizierungsmaßnahmen ist. 
Dafür wurde eine eigene Abteilung ins Leben gerufen. Diese konzipiert und setzt verschie-
dene Maßnahmen im Rahmen des Tätigkeitsspektrums des Unternehmens um. Dazu gehö-
ren die Berufsausbildung bzw. Umschulung zum/zur Bürokauffrau/-mann, Einzelhandels-
kauffrau/-mann, Ver- und Entsorger/-in (Fachrichtung Abfall), die Qualifizierung zur Fachkraft 
Recycling und zum/zur Dienstleistungs- und Produktionshelfer/in sowie praktische Qualifizie-
rungsbausteine in der Verkaufs- und Kassenschulung, Grundkurs EDV oder Gabelstapler-
schein. Außerdem gibt es auch Qualifizierungen in der 1994 hinzugekommenen Fahrrad-
Recycling-Werkstatt. Seit 1993 finden auch Qualifizierungskurse zur (Re-)Integration von 
Langzeitarbeitslosen und Zuwanderern statt. Hier stehen die Vermittlung von Schlüsselquali-
fikationen im Mittelpunkt sowie zunehmend auch die Vermittlung der deutschen Sprache in 
speziellen Maßnahmen wie „Sprache und Beruf“. Diese Maßnahmen werden in enger Ko-
operation mit den örtlichen zuständigen Behörden durchführt. Neben den zahlreichen Quali-
fikationsmöglichkeiten steht bei den temporär angestellten Mitarbeitern das Lernen am Ar-
beitsplatz bzw. im Arbeitsprozess mittels Coaching bzw. mittels eines Handbuches, in dem 
alle Abläufe ausführlich dargestellt sind, im Vordergrund. Weiterbildung als solche wiederum 
ist kein von dem Unternehmen gesteuerter Prozess. Diese basiert vornehmlich auf der Ei-
geninitiative der Mitarbeiter, die Vorschläge mit der Geschäftsführung abstimmen. Im Grun-
de genommen werden vorhandene Fähigkeiten und Interessen bei Mitarbeitern, die mittelbar 
oder unmittelbar für das Unternehmen nützlich sind, gefördert. Das Unternehmen ist Mitglied 
in diversen Fachverbänden, Vereinen, IHK etc. und nutzt die Angebote und Anregungen aus 
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solchen Institutionen, um aktuelle Entwicklungen und Neuerungen – auch im Bereich Wei-
terbildung - für die Recyclingbörse und den Second Handbereich zu nutzen. 
 
Österreich 

In Österreich wurden insgesamt zwei unterschiedliche Not-for-profit-Unternehmen näher 
untersucht. Neben einem Unternehmen, das mit gebrauchten Elektrogeräten handelt, wurde 
ein weiteres Unternehmen, das neben anderen Waren schwerpunktmäßig mit Textilien han-
delt, exemplarisch untersucht.     

Fall 1 

In dem untersuchten Not-for-profit-Unternehmen (insgesamt 12 fest angestellte Mitarbeiter 
und 64 temporär angestellte Mitarbeiter, von denen 20 Trainees sind), das mit gebrauchten 
Elektrogeräten handelt, werden von den temporär angestellten Mitarbeitern sowohl Sozial-
kompetenzen, als auch in einigen Bereichen Fachwissen gefordert. Allerdings müssen die 
temporär angestellten Mitarbeiter keine einschlägige berufliche Ausbildung vorweisen. Sie 
sollen lediglich technisch interessiert – ein „guter Hobbybastler“ - sein. Nur im Bereich der 
„Braunen Ware“ (Unterhaltungselektronik) sind elektronische Vorkenntnisse erforderlich. Die 
Mitarbeiter, die im Kundenbereich tätig sind, wiederum brauchen vor allem EDV-Kenntnisse  
sowie eine technische und soziale Beratungskompetenz, da sie in einem engen Kontakt zu 
den Kunden stehen. Schlüsselkräfte (fest angestellte Mitarbeiter), die im technischen Be-
reich arbeiten, benötigen eine technische Qualifikation (Lehrabschluss, Gesellen- oder Mei-
sterprüfung) sowie gute soziale Kompetenzen, da sie als eine Art Schnittstelle zwischen den 
Mitarbeitern und der sozialpädagogischen Abteilung fungieren. Weiterhin müssen die 
Schlüsselkräfte im technischen Bereich entsprechend ihrer zahlreichen Aufgaben, unter-
schiedliche Anforderungen erfüllen. Hier sind zu nennen: Problemlösungsfähigkeit bei 
schwierigen Reparaturen und bei Beschwerden, Kenntnisse zu Materialien, Marken, Ersatz-
teilen und Betriebsmitteln sowie Arbeitsorganisation und Organisationsentwicklung. Und sie 
müssen in der Lage sein, interne Schulungen (Ausbildung der Techniker und Verkäufer) 
durchzuführen.  Weiterhin sind Kenntnisse in der Preisgestaltung, der Qualitätskontrolle und 
dem Kundenumgang gefordert. Die Schlüsselkräfte, die im sozialpädagogischen Bereich 
beschäftigt sind, sind ausschließlich Sozialpädagogen oder Sozialarbeiter. Somit verfügen 
sie aufgrund ihrer Ausbildung über die ihr Aufgabenfeld betreffenden und erforderlichen Fä-
higkeiten.  
 
Der derzeit größte Qualifizierungsbedarf besteht aufgrund der zukünftigen technischen Ver-
änderungen im Bereich der EDV-Kompetenzen. Weiterhin wird es zukünftig wichtig sein, das 
Fachwissen zur Durchführung von Reparaturen zu erhalten. Da die Hauptaufgabe des Un-
ternehmens die Reintegration der temporär angestellten Mitarbeiter in den ersten Arbeits-
markt ist, verfolgt das Unternehmen eine darauf entsprechend ausgerichtete Qualifizie-
rungsstrategie. Diese umfasst vorwiegend die Etablierung von Qualifizierungen im Bereich 
der Sozialkompetenzen wie Pünktlichkeit, regelmäßiges Erscheinen im Betrieb usw. Die 
fachliche Qualifizierung der temporär angestellten Mitarbeiter erfolgt vor allem durch Anlei-
tung, da das Reparatur-Fachwissen vornehmlich bei den Schlüsselkräften liegt. Weiterhin 
wird von dem Unternehmen im Abstand von drei Monaten ein theoretischer Kurs (Elektro-
technik und Reparatur) durchgeführt. Der Kurs dauert vier Wochen und umfasst 1,5 Tage 
pro Woche. Bei einer Verweildauer von durchschnittlich 6 Monaten können so alle temporär 
angestellten Mitarbeiter diesen Kurs besuchen. Hinsichtlich der Qualifizierung der Schlüssel-
kräfte wurde eine gewisse „Weiterbildungsmüdigkeit“ identifiziert. Dennoch wird der Qualifi-
zierungsbedarf im Hinblick auf die sogenannten „Soft Skills“, die Sozialkompetenzen,  durch 
z.B. Fortbildungen zum Thema „Umgang von Schlüsselkräften mit Transitarbeitskräften“ ge-
deckt. Weiterhin werden nur dann Qualifizierungen von Seiten der Geschäftsführung ange-
ordnet, wenn ein Weiterbildungsbedarf durch die Marktperformance ermittelt wurde (je bes-
ser die Erlössituation, desto weniger Qualifizierungsbedarf).  
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Fall 2  
 
In dem untersuchten Not-for-profit-Unternehmen, das neben anderen Waren schwerpunkt-
mäßig mit gebrauchten Textilien handelt, werden an die Mitarbeiter (30 festangestellte Mit-
arbeiter und 21 temporär angestellte Mitarbeiter, davon 7 Trainees) je nach Arbeitsfeld un-
terschiedliche Anforderungen gestellt. Diese sind bezogen auf die temporär angestellten 
Mitarbeiter sehr vielfältig, wobei der Schwerpunkt auf den Sozialkompetenzen liegt, wie z.B. 
Selbstbewusstsein, regelmäßiges Arbeiten, Verantwortungsgefühl, Motivation, Pünktlichkeit 
usw. Weiterhin brauchen sie teilweise eine gute körperliche Konstitution. Sie müssen in der 
Lage sein einfache Hilfstätigkeiten auszuführen und sich in die Arbeitsabläufe einzufügen. 
Weiterhin müssen die Mitarbeiter im Verkauf eine Preisgestaltung vornehmen und Waren 
dekorieren können sowie Markenkenntnisse und Kenntnisse zum Warenwert haben. Hin-
sichtlich der fest angestellten Mitarbeiter gestalten sich die Anforderungen so, dass diese 
eine abgeschlossene Ausbildung (z.B. Schneiderin, Verkäuferin bzw. eine sozialökonomi-
sche Ausbildung) haben sollten. Weiterhin müssen sie über Problemlösungsfähigkeiten und 
Personalführungsqualitäten verfügen und sehr belastbar sein, da sie eine große Zahl an 
temporär angestellten Mitarbeitern betreuen. Hinsichtlich des Qualifizierungsbedarfs ist fest-
zustellen, dass es zwar einen im Unternehmen gibt, dieser aber nur eingeschränkt definiert 
werden kann. Das ist damit zu begründen, dass in dem Unternehmen weder Dokumentatio-
nen zu den einzelnen Arbeitsprozessen noch ein QM-System vorhanden sind, mittels des-
sen man den Bedarf konkret erheben könnte. Ein Qualifikationsbedarf wurde vor allem hin-
sichtlich der Markbeobachtung zum Zwecke der Preisgestaltung und dem kundenorientierten 
Verhalten gesehen. Generell erweist es sich auf Grund der kurzen Verweildauer der tempo-
rär angestellten Mitarbeiter im Unternehmen als schwierig, diese zu motivieren und den vor-
handenen Qualifikationsbedarf zu decken. Um diesem entgegen zu wirken, gibt es in dem 
Unternehmen zwei unterschiedlich ausgerichtete Qualifizierungsstrategien. So werden die 
temporär angestellten Mitarbeiter vordergründig persönlich betreut. Da die meisten Perso-
nen Defizite in ihrer Persönlichkeitsstruktur haben, ist ihre Stärkung das vorrangige Ziel. Mit 
Hilfe einer Betreuung sollen diese Menschen lernen, sich in einen Arbeitsalltag einzufügen. 
Sie trainieren Pünktlichkeit, Verlässlichkeit, Durchhaltevermögen beim Arbeiten und man 
versucht, ihr Selbstbewusstsein zu stärken. Zur zusätzlichen Festigung wird ihnen ein soge-
nanntes „Outdoortraining“ angeboten. Da die Verweildauer im Unternehmen mit einem hal-
ben Jahr sehr kurz ist und der Fokus auf der Vermittlung in den ersten Arbeitsmarkt liegt, ist 
eine berufliche Qualifizierung kaum möglich. So werden sie zu einfachen Hilfsdiensten (z.B. 
Reinigung, Kleidung zusammen legen) herangezogen und mit Hilfe von Arbeitsanleitern bei 
ihren Tätigkeiten am Arbeitsplatz betreut. Darüber hinaus werden ihnen mehrere Bildungs-
möglichkeiten, sowohl intern als auch extern, angeboten, wie z.B. Deutschkurse, Führer-
schein, Gabelstaplerschein, Lagerhaltungskurs oder Computerführerschein. Hinsichtlich der 
festangestellten Mitarbeiter wird bereits bei der Stellenausschreibung darauf geachtet, dass 
das berufliche Profil entsprechend ausführlich dargestellt wird, um möglichst gut ausgebilde-
te Leute zu bekommen. Eine zusätzliche Ausbildung dieser Personen ist nicht vorgesehen. 
Dennoch werden auf Anfrage der Mitarbeiter bzw. teilweise nach Bedarfsfeststellung durch 
die Geschäftsleitung Weiterbildungsangebote in Form von Seminaren zu Themen wie z.B. 
Verkaufsgespräche, Lehrlingsausbildung, Coaching- und Outdoortraining angeboten. Er-
gänzt wird das Angebot durch Kurse wie Rückenschule oder richtiges Heben und Tragen 
 
Finnland 

In Finnland wurden drei unterschiedliche Not-for-profit-Unternehmen näher untersucht. Bei 
einem Unternehmen handelt es sich um ein Unternehmen, dass schwerpunktmäßig mit be-
rauchten Textilien handelt und bei den anderen zwei Unternehmen reicht die Produktpalette 
von elektronischen und elektrischen Geräten über Möbel bis hin zu Textilien.   

Fall 1 

In dem untersuchten Not-for-profit-Unternehmen, das neben einigen wenigen anderen Wa-
ren auf Textilien spezialisiert ist, gibt es einige spezielle Anforderungen an die Mitarbeiter 
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(insgesamt sind rund 400 Mitarbeiter in der Organisation beschäftigt) in der Recyclingabtei-
lung (inklusive der Bereich Second-Hand). Die Hauptanforderungen liegen im Bereich der 
Sozialkompetenzen. So müssen sich die Mitarbeiter an bestimmte Regeln halten wie pünkt-
lich zur Arbeit erscheinen und gewillt sein, Neues zu lernen. Weiterhin ist ein unternehmeri-
scher Hintergrund von Vorteil, aber nicht Voraussetzung. Eines der wichtigsten Ziele des 
Unternehmens ist allerdings die Reintegration der Mitarbeiter in den ersten Arbeitsmarkt, 
nachdem sie in der Recyclingabteilung tätig waren. Aus diesem Grund gibt es nicht sehr 
viele Anforderungen an die Mitarbeiter. Hinsichtlich der anspruchsvolleren Position des Ge-
schäftsführers, des Geschäftsleiters und des Ausbilders in der praktischen Arbeit spielen die 
Ausbildung und die Erfahrungen genauso wie die Persönlichkeit die wichtigste Rolle bei der 
Erfüllung ihrer Aufgaben. Sie brauchen gute organisatorische Fähigkeiten um die operative 
Arbeit zu organisieren. Für die Arbeit der Ausbilder sind besonders Sozialkompetenzen not-
wendig, da ihre Aufgabe und Verantwortung darin besteht, für die Mitarbeiter zukünftige Be-
schäftigungspläne zu erstellen und Wege zur Bewältigung der sozialen Probleme zu finden. 
Im Management muss jeder bereits sein, sich geschäftlichen Veränderungen anzupassen 
und jede Art an Arbeitsaufgaben, die plötzlich auftreten können, zu bewältigen. Der Haupt-
qualifizierungsbedarf bei den temporär angestellten Mitarbeitern liegt in den Sozialkompe-
tenzen. Der Grund hierfür liegt darin, dass viele dieser Mitarbeiter langzeitarbeitslos waren 
und deshalb ein geringes Selbstwertgefühl haben. Es ist notwendig, dieses mittels Arbeitser-
fahrungen aufzubauen. Weiterhin gibt es einen Qualifizierungsbedarf im Kundenservice und 
in den PC-Kenntnissen.  

Zur Deckung der Qualifizierungsbedarfe gibt es in dem Unternehmen keine umfassende 
Qualifizierung. Die meisten Qualifizierungen in der Recyclingabteilung konzentrieren sich 
darauf, die Mitarbeiter auf den ersten Arbeitsmarkt vorzubereiten, da sie lediglich 6 Monate 
im Unternehmen beschäftigt sind. Neue Mitarbeiter werden allerdings zunächst einmal in die 
Aktivitäten der Organisation eingewiesen und anschließend mit den Arbeitsaufgaben und 
Qualitätskriterien bei der Sortierung der Bekleidung (jeder Beginnt in der Sortierabteilung) 
vertraut gemacht. Außerdem bekommt jeder Mitarbeiter in den ersten Wochen einen Tutor 
abgestellt, der ihn im Zweifel berät. Weiterhin gibt es in dem Unternehmen einen Jahresplan 
in Form einer „Jahresuhr“ für unterschiedliche Arten an Schulungen bzw. Lehrgängen für die 
Mitarbeiter. Sie erhalten Schulungen zu Themen wie z.B. Kundenservices, Abfallmanage-
ment, Brandschutz, Erste-Hilfe und Lebensführung. Geplant sind außerdem PC-Schulungen. 
Für das Management wiederum gibt es keine spezielle Qualifizierungsstrategie, d.h. es gibt 
kein geplantes Qualifizierungsprogramm, um die Manager bezüglich ihrer Arbeitsaufgaben 
zu schulen. Der Arbeitgeber organisiert lediglich ein paar Mal im Jahr Schulungen zu 
Schwerpunkten wie Marketing, Managementthemen oder kaufmännische Kompetenzen. 
Und dem Management wird die Möglichkeit angeboten, sich neben der Arbeit nach geeigne-
ten Schulungen umzusehen. 

Fall 2 

In dem untersuchten Not-for-profit-Unternehmen, das sowohl auf gebrauchte Möbel als auch 
auf elektronische und elektrische Geräte, Textilien und Haushaltsartikel spezialisiert ist, be-
stehen die Hauptanforderungen an die Mitarbeiter (rund 40 bis 50 Mitarbeiter insgesamt, 9 
davon mit einem unbefristeten Vertrag) darin, dass sie eine Arbeitsroutine und Erfahrungen 
bekommen. In dem Unternehmen gibt es einige Basisaufgaben, die im Rahmen der Arbeit 
gelernt werden können. Es gibt aber auch anspruchsvolle Aufgaben, die höherer Anforde-
rungen bedürfen. Am Empfang, im Recycling- und Werkstattzentrum benötigen die Mitarbei-
ter Fähigkeiten im Kundenservice sowie gute Sozialkompetenzen. Für die Mitarbeiter am 
Empfang ist es notwendig, ein Gefühl für die angelieferte Ware zu haben. Sie müssen ent-
scheiden, ob es sich noch lohnt, die Ware zu reparieren oder ob sie beseitigt werden soll. Im 
Transportbereich wiederum brauchen die Fahrer eine gültige Fahrerlaubnis. Und da sie in 
einem engen Kontakt mit den Kunden stehen, brauchen sie auch Fähigkeiten im Kunden-
service. Da sie Zeitpläne erstellen und Fahrrouten festlegen müssen, sollten sie grundlegen-
de organisatorische Fähigkeiten haben. Das Verkaufspersonal im Recycling- und Arbeits-
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zentrum wiederum braucht für den Fall, dass Kunden etwas zur Textilpflege wissen wollen, 
Kenntnisse über die Textilmaterialien. Ebenfalls über die elektronischen und elektrischen 
Geräte, falls Kunden Fragen stellen. Speziell der Vorarbeiter im Verkauf sollte professionelle 
Erfahrungen und Know-how im Verkauf von elektronischen oder Haushaltsgeräten haben. 
Außerdem braucht er organisatorische Fähigkeiten, da er die Arbeiten im Geschäft koordi-
niert. In der Werkstatt wiederum sind professionelle Fähigkeiten für die Reparatur der Geräte 
erforderlich. In der Demontage von Geräten sind Kenntnisse zum Materialwert notwendig. 
Der operative Ausbilder in der Möbelreparatur braucht vor allem eine Berufsausbildung. Da 
er die Mitarbeiter auf die Arbeit als solche vorbereitet und rehabilitierende Maßnahmen  
durchführt, braucht er gute Sozialkompetenzen.  

Da viele Mitarbeiter vor Aufnahme ihrer Tätigkeit im Recycling- und Arbeitszentrum langzeit-
arbeitslos waren, haben sie einen großen Mangel im Bereich der Sozialkompetenzen und im 
Hinblick auf die Fähigkeiten im Kundenservice. Aus diesem Grund besteht vor allem in den 
Bereichen Warenannahme, Transport und Verkauf Qualifizierungsbedarf. Weiterhin gibt es 
bei den nicht vertraglich angestellten Mitarbeitern, die sich in einer Vorbereitungsmaßnahme 
befinden, bezüglich deren Arbeitsaufgaben einen Qualifizierungsbedarf. Da diese ehemals 
langzeitarbeitslosen Mitarbeiter nicht mehr durch das normale Arbeitsamt, bei dem alle Be-
werber Stellen suchen, sondern durch einen speziellen Arbeitsdienstleister vermittelt wur-
den, benötigen sie mehr Schulungen im Rahmen ihrer Arbeit als je zuvor. In der Vorberei-
tung von Arbeitsprojekten brauchen die Mitarbeiter insgesamt mehr Zeit, um sich an die Ar-
beitsroutine zu gewöhnen ebenso wie an die grundlegenden Arbeitsaufgaben. Zukünftig wird 
es außerdem äußerst schwierig werden, professionelle Personen, die sich mit Reparaturen 
neuerer elektronischer Geräte bzw. Haushaltsgeräte (wie z.B. Waschmaschinen, deren 
computergesteuerte Funktionen schwerer reparierbar sind) auskennen, zu finden. Aus die-
sem Grund besteht vor allem ein hoher Qualifizierungsbedarf in speziellem technischem 
Fachwissen. Da nun aber die Arbeitsverträge mit sechs Monaten sehr kurz sind, scheint eine 
umfangreiche Qualifizierung nicht sinnvoll zu sein. Daher erfolgt die Qualifizierung der Mitar-
beiter im Zuge der Arbeit mittels der Methode Learning-on-the-job und dem Lernen mit Hilfe 
von erfahrenen Mitarbeitern. Die Mitarbeiter werden in die Regeln des Geschäftes und die 
Unternehmenspolitik genauso wie in die Arbeitsaufgaben und die Mitarbeiterverantwortung 
eingewiesen. Neue Mitarbeiter werden in den ersten paar Wochen stärker beobachtet, ob 
sie ihre Arbeitsaufgaben bewältigen können und in der Lage sind, sich ihrem Arbeitsumfeld 
anzupassen. Darüber hinaus bietet das Unternehmen unterschiedliche Schulungen an, wie 
z.B. wie man Dinge richtig hebt, ohne sich zu verletzen. Und in naher Zukunft ist der Besuch 
von Profis aus anderen Unternehmen geplant, die aus ihren Erfahrungen zu Recyclingmate-
rialien im Textilbereich, zu deren Nutzung und Abfallreduzierung, etwas berichten sollen. Der 
Arbeitsanleiter führt eine ständige Diskussion mit den Arbeitnehmern zum Thema Qualifizie-
rungsgelegenheiten. So besteht eine Möglichkeit darin, mittels einer Ausbildung einen beruf-
lichen Abschluss zu erwerben. Zurzeit gibt es insgesamt drei Mitarbeiter mit einem entspre-
chenden Vertrag. Dieser umfasst Schulungsabschnitte in der Berufsschule und Arbeitsab-
schnitte im Unternehmen (bzw. der gesamten Organisation). Neben der Möglichkeit der 
Ausbildung gibt es aber auch anspruchsvolle Aufgaben im Unternehmen (z.B. Reparaturen), 
deren Erfüllung eine berufliche Ausbildung bereits voraussetzen. Weiterhin gibt es in dem 
Unternehmen keine spezielle Qualifizierungsstrategie für das Management, obwohl die An-
gestellten dort im Bereich der organisatorischen Fähigkeiten und des Personalmanagements 
Qualifizierungsbedarf hätten. Es werden von der Organisation nur ab und an Schulungsge-
legenheiten angeboten. So ist zum Zeitpunkt der Befragung z.B. der Entwicklungsmanager 
dabei ein spezielles Managementdiplom zu erwerben. Auf jeden Fall hängt die Qualifizierung 
sehr stark von den Wünschen einzelner Personen nach entsprechenden Maßnahmen ab 
sowie von deren aktivem Handeln, sich qualifizieren zu lassen.  

Fall 3 

In dem untersuchten Not-for-profit-Unternehmen, dass sowohl auf gebrauchte elektronische 
und elektrische Geräte, als auch auf gebrauchte Textilien und Möbel spezialisiert ist, gehö-
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ren zu den wichtigsten Anforderungen der Mitarbeiter (rund 120 Mitarbeiter insgesamt), die 
Selbstmotivation bei der Arbeit, die Fähigkeit, mit anderen zusammen zu arbeiten und keine 
Gefahr für die Umwelt darzustellen. Diese Anforderungen gelten für alle Arbeitsaufgaben. Es 
gibt aber noch weitere Anforderungen für Mitarbeiter, die anspruchsvollere Aufgaben, wie 
z.B. die Gerätereparatur, haben. Mitarbeiter, die im engen Kontakt mit den Kunden stehen, 
wie die Verkäufer, die Arbeitskräfte in der Warenannahme und die Fahrer brauchen Sozial-
kompetenzen und Fähigkeiten im Kundenservice. In dem Second-Hand-Geschäft sind auch 
Verkaufsfähigkeiten und Dekorationsfähigkeiten erwünscht. Die Anforderungen wiederum an 
die Projektgestalter, die Manager und die Vorarbeiter und Ausbilder sind wesentlich höher. 
Sie brauchen gute organisatorische und soziale Kompetenzen. Manager und Projektgestal-
ter müssen zusätzlich mit wirtschaftlichen Fragen umgehen können. Vorarbeiter und Ausbil-
der brauchen Wissen bezüglich Recyclingaktivitäten.  

Ein Qualifizierungsbedarf für die Mitarbeiter, die langzeitarbeitslos gewesen sind, besteht 
nicht. Bei diesen kommt es nur darauf an, sie wieder für die Arbeitswelt fit zu machen. Aber 
es besteht aber ein Qualifizierungsbedarf für die Mitarbeiter, die Einwanderer sind. Sie brau-
chen eine Qualifizierung in der finnischen Sprache. Weiterhin gibt es bezogen auf einige 
Aufgaben, wie Reparaturarbeiten, einen Qualifizierungsbedarf hinsichtlich berufsfachlicher 
Kompetenzen. Inwieweit die Mitarbeiter ihre Kompetenzen bezüglich der Arbeit weiterentwi-
ckeln wollen, hängt von deren eigener Motivation ab. Wie bereits erwähnt, liegt der Schwer-
punkt des Unternehmens darin, langzeitarbeitslosen Menschen die Möglichkeit zu geben, 
sich wieder an das Arbeitsleben zu gewöhnen, weshalb es auch keine spezielle Qualifizie-
rungsstrategie bezogen auf die Arbeitsaufgaben gibt. In Anbetracht der Tatsache, dass sie 
nur kurz in dem Unternehmen tätig sind, ist eine Qualifizierung nicht angemessen. Außer-
dem können die meisten Arbeitsaufgaben relativ leicht während der Arbeit mittels der Me-
thode Learning-on-the-job erlernt werden. Dennoch gibt es anspruchsvollere Aufgaben, in 
denen die Mitarbeiter professionelle Fähigkeiten brauchen, z.B. wenn sie mit Arbeitsaufga-
ben betraut sind wie Fernsehreparaturen. Projektgestalter, Vorarbeiter, Manager und Ausbil-
der brauchen den Anforderungen entsprechend auch Qualifizierungen im Bereich der Sozi-
alkompetenzen und der Organisationsfähigkeit. Trotzdem gibt es keine spezielle Qualifizie-
rungsstrategie für sie. Die einzigen, vom Unternehmen angebotenen Qualifizierungen, sind 
einige Sprachkurse für Einwanderer, Brandschutzkurse für die Aufgabe der Warenzerlegung 
und Fahrkurse im Bereich Transport. Außerdem bietet das Unternehmen die Möglichkeit an, 
ein Hygienezertifikat zu erwerben (wird in der Lebensmittelindustrie benötigt). Die Befragung 
hat abschließend deutlich gemacht, dass es in diesem Unternehmen auch zukünftig keine 
großen Veränderungen in der Qualifizierungsstruktur geben wird.  

Belgien 

In Belgien wurden drei unterschiedliche Not-for-profit-Unternehmen näher untersucht. Bei 
einem Unternehmen handelt es sich um ein auf gebrauchte Textilien spezialisiertes Unter-
nehmen. Bei den anderen zwei handelt es sich um Unternehmen, die eine breite Produktpa-
lette an gebrauchten Waren anbietet. Diese reicht von Textilien über Möbel bis hin zu elekt-
ronischen und elektrischen Geräten, wobei in einem dieser zwei untersuchten Unternehmen 
vornehmlich der Bereich für elektronische und elektrische Gräte betrachtet wurde.  

Fall 1 

In dem untersuchten Not-for-profit-Unternehmen, das auf gebrauchte Textilien spezialisiert 
ist, konnten hinsichtlich der Mitarbeiter (insgesamt 280 Mitarbeiter) unterschiedliche Anforde-
rungen identifiziert werden. Die Eigenschaften, auf die bei der Rekrutierung der Mitarbeiter 
geachtet wird, sind vor allem frühere Erfahrungen im Verkauf im Zusammenhang mit einem 
künstlerischen Hintergrund. Die Mitarbeiter sollten kreativ sein, da sie das Geschäft dekorie-
ren müssen, und sie brauchen unterschiedliche Sozialkompetenzen. Sie müssen freundlich, 
kundenorientiert und in der Lage sein, neue Kunden anzuwerben. Im Allgemeinen sollten sie 
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ein gutes Gefühl für Bekleidung haben, fähig sein, Trends und Moden zu folgen sowie zu 
beobachten, wie sich die Leute kleiden. Weiterhin ist es erforderlich, dass sie nach einer 
kurzen Zeit ungezwungen mit dem Kassensystem umgehen können (dafür sind allerdings 
keine Computerkenntnisse erforderlich). Sie müssen wissen, wie man mit einem Bügeleisen 
umgeht, da die gesamte Bekleidung zunächst gebügelt wird, bevor sie in die Auslage 
kommt. Der Abteilungsleiter des Geschäftes wiederum muss in der Lage sein, den gesamten 
Prozess von der Sammlung über die Sortierung bis hin zum Verkauf zu verstehen. Für Per-
sonen dieser Position ist ein bestimmter Bildungshintergrund nicht besonders wichtig. Sie 
müssen lediglich auf verschiedenen Ebenen des Geschäftes Erfahrungen gesammelt haben. 
Der Abteilungsleiter muss alle Aspekte des Second-Hand-Bekleidungshandels verstehen, 
wo man ein Geschäft am besten ansiedelt, wie die Waren zum Verkauf präsentiert werden, 
wie man den Preis gestaltet und wie man mit Kunden umgeht. Und er braucht ein Gespür für 
Marketingentwicklung und Schulung von Mitarbeitern. Weiterhin braucht er Wissen den 
Handel betreffend, gekoppelt mit guten organisatorischen Fähigkeiten und der Kenntnis, wie 
man respektvoll mit Kunden umgeht. Ein guter Geschäftsführer muss in der Lage sein, die 
Zukunft und kommende Modetrends vorher zu sehen, um rechtzeitig die neuen Marken zu 
kennen (so gibt es jeden Tag neue Marken). Die Anforderungen an die Geschäftsführer las-
sen sich wie folgt zusammenfassen. Sie brauchen: Wissen um die Jahreszeiten bedingte 
Auswahl der Bekleidung, wie man bügelt, Preise gestaltet, Schaufenster dekoriert, Beklei-
dung in den Regalen ausstellt, mit Geld umgeht, Veranstaltungen organisiert und Warenbe-
stände verwaltet. 

Der wichtigste Qualifizierungsbedarf der Mitarbeiter liegt im Bereich der Schaufensterdeko-
ration, ebenso wie in dem Bereich der Finanz- und Humanressourcen. Außerdem brauchen 
sie Schulungen in Sozialkompetenzen, dem Kundenumgang und bezüglich der Typisierung 
der Kunden. Um den aus den Anforderungen resultierenden Qualifizierungsbedarf zu de-
cken, verfolgt das Unternehmen eine Qualifizierungsstrategie. So wurde zum einen ein be-
triebinterner Schulungskurs (drei Wochen Umfang) entwickelt, um die Mitarbeiter in den 
wichtigsten Fähigkeiten des Bekleidungsverkaufs und der Kundenorientierung zu schulen. 
Auf der anderen Seite eignen sich die Mitarbeiter ihre Fachkenntnisse und ihr Wissen prinzi-
piell im Rahmen der Arbeit an. Neue Mitarbeiter erhalten zusätzlich eine Betreuung und ein 
Coaching in unterschiedlichen Geschäften. Auf diese Art und Weise ist es möglich, die Mit-
arbeiter so zu schulen, dass sie die gesamten Prozesse lernen und verstehen und zwar von 
den technischen Aspekten der Auswahl der Bekleidung bis hin zu Verwaltungsaspekten (wie 
man mit Finanz- und Humanressourcen und den Kunden umgeht). Somit erhalten die Mitar-
beiter einen guten Überblick über das Unternehmen und sind in der Lage die Art des Ge-
schäftes zu verstehen. Insgesamt beträgt der Lernprozess im Unternehmen mindestens ein 
Jahr, da die Mitarbeiter nach dieser Zeit jede Jahreszeit und die daraus resultierenden An-
forderungen an den Warenverkauf mit erlebt haben. Der Grund dafür, dass das Unterneh-
men diese Qualifizierungsstrategie gewählt hat, liegt darin, dass es keine externe und spezi-
alisierte Berufsausbildung in dem Bereich gibt.   

Fall 2 

In dem untersuchten Not-for-profit-Unternehmen, das auf ein vielseitiges Warensortiment 
spezialisiert ist, wurde der Schwerpunkt der Fallstudie auf den Bereich der Elektronikabtei-
lung gelegt (190 Mitarbeiter insgesamt, wovon 26 in der Elektronikabteilung tätig sind). Die 
einzige Anforderung an die Mitarbeiter besteht darin, dass sie vor Aufnahme einer Tätigkeit 
in dem Unternehmen in dem Schulungszentrum „Horizon“ geschult wurden und gleich an-
schließend eine Tätigkeit in dem Unternehmen aufnehmen. Personen, die in dem Schu-
lungszentrum aufgenommen werden, müssen mindestens 18 Jahre alt sein. Die meisten an 
dieser Ausbildung teilnehmenden Leute gehören Randschichten der Gesellschaft an oder 
sind arbeitslos. Um in dem Unternehmen eine Arbeit aufzunehmen, benötigen sie sowohl ein 
Grundlagenwissen über elektronische und elektrische Geräte, als auch Sozialkompetenzen. 
Da die Mitarbeiter beim Eintritt in das Unternehmen bereits sehr gut geschult sind, gibt es 
dann keinen weiteren Qualifizierungsbedarf. Größer als der Qualifizierungsbedarf ist der 
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Bedarf hinsichtlich der Sammlung von zusätzlichen Geräten bzw. Ausrüstungen. Das was 
heute gesammelt wird, ermöglicht es dem Unternehmen nicht nachhaltig zu sein. Nur ein 
kleiner Teil all dessen, was an Waren gesammelt wird, kann laut den Kriterien des Qualitäts-
labels „ElectroREV“ weiter verkauft werden. Das Problem besteht darin, einen Weg zu fin-
den, wie man zu dem Teil des Marktes einen Zugang bekommt, in dem das Unternehmen 
derzeitig noch nicht tätig ist. Hinsichtlich der Qualifizierungsstrategie konnte festgestellt wer-
den, dass das Unternehmen für die Entwicklung des Schulungszentrums „Horizon“ verant-
wortlich ist. Die Lehrer bzw. Ausbilder sind externe Berater mit Fachwissen im Geschäftsfeld 
elektronische und elektrische Geräte. Das Horizon-Center bietet Ausbildung durch Arbeit. In 
der Regel nehmen durchschnittlich 20 Personen an einem Kurs teil. Die Ausbildung dauert 
ein Jahr und konzentriert sich auf die Reparatur kleiner und großer elektronischer und elekt-
rischer Geräte. Insgesamt erhalten die Teilnehmer eine theoretische und praktische Ausbil-
dung. Nach einem Jahr gibt es ein Zertifikat, das rechtlich durch die belgische Bildungsbe-
hörde anerkannt ist. Außerdem sei darauf verwiesen, dass jeder nach Abschluss der Schu-
lung eine Arbeitsstelle findet. Einige der Absolventen behält das Unternehmen selbst wenn 
es einen entsprechenden Bedarf hat. Aber auch die anderen Teilnehmer finden leicht woan-
ders eine Arbeit. Insgesamt wird das betriebsinterne Qualifizierungssystem von dem Unter-
nehmen als befriedigend eingeschätzt, da es für alle Beteiligten eine Win-win-Situation dar-
stellt. Auf der einen Seite finden die meisten Mitarbeiter (bzw. Teilnehmer)  nach Beendi-
gung der Qualifizierung relativ leicht eine Arbeitsstelle und auf der anderen Seite kann das 
Unternehmen seinen Qualifizierungsbedarf abdecken.  

Fall 3 

In dem untersuchten Not-for-profit-Unternehmen, das mit einem vielseitigen Warensortiment 
handelt (von Textilien über Möbel bis hin zu elektronischen und elektrischen Geräten), wer-
den an die Mitarbeiter (250 Vollzeitmitarbeiter, 40 davon im Management) nur wenige Anfor-
derungen gestellt. Da der Fokus des Unternehmens auf der Arbeitsplatzschaffung für be-
nachteiligte Menschen (z.B. mit psychischen Problemen, sozialen Hemmnissen, ehemalige 
Gefangene usw.) liegt, unterscheidet sich die Arbeit in dem Unternehmen von der im traditi-
onellen Arbeitsmarkt. Insgesamt werden von den Mitarbeitern nur wenige persönliche Ei-
genschaften erwartet. So sollten sie über Arbeitsmotivation verfügen und in der Lage sein, 
mit Regeln, Autoritäten und einer Vielfalt an Dingen umzugehen. Weiterhin gibt es einige 
spezifische Arbeitsanforderungen. So müssen die Mitarbeiter imstande sein, die Waren zu 
sortieren (prüfen, ob die Waren wieder verwendbar sind), sie im Geschäft richtig zu platzie-
ren, zu reinigen sowie einen Preis festzulegen und Kunden zu unterstützen. An die für das 
Second-Hand-Geschäft verantwortliche Person werden noch weitere Anforderungen, wie 
Wissen über Geschäftsverwaltung und zum Personalmanagement, gestellt. Weiterhin müs-
sen sie zur unternehmerischen Zielerreichung beitragen und in der Lage sein, Mitarbeiter 
anzuleiten. Da die Mitarbeiter zu der Gruppe der Benachteiligten gehören, bringen sie nicht 
sehr viele Kompetenzen und keine hohe berufliche Bildung mit, so dass es hier einen gro-
ßen Qualifizierungsbedarf gibt. Einerseits müssen sie in Sozialkompetenzen geschult wer-
den und andererseits brauchen sie unterschiedliche praktische Schulungen. Um die Anfor-
derungen an die Mitarbeiter bzw. deren Qualifizierungsbedarf zu decken, verfolgt das Unter-
nehmen einen integrierten Qualifizierungsansatz, in dem speziell jedem einzelnen Mitarbei-
ter Aufmerksamkeit geschenkt wird. So bietet das Unternehmen z.B. Schulungen in Allge-
meinbildung (Sprache, Computergrundlagen, Lesen und Schreiben, Mathematikgrundlagen 
usw.), spezifische arbeitsbezogene Schulungen sowie Schulungen zum Funktionieren des 
Verbundes, zur Sicherheit und zum Wohlbefinden (z.B. Erste-Hilfe-Kurse, defensives Fahren 
usw.) sowie der Kundenansprache. Außerdem schlagen sie unterschiedliche Programme zu 
zahlreichen weiteren Aspekten und auf unterschiedlichen Ebenen vor (z.B. betriebsintern, in 
Kooperation mit anderen lokalen Organisationen oder innerhalb des KVK-Netzwerkes) so-
wohl für das Management, als auch für die operativen Mitarbeiter. Die von dem Unterneh-
men angebotenen Programme können unterteilt werden in Coachings für die Zielgruppe, 
technische Schulungen bzw. Ausbildungen, Schulungen in Informations- und Kommunikati-
onstechniken, Managementfähigkeiten sowie Prävention und allgemeines Wohlbefinden. 
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Während ein Teil der Schulungen bzw. Ausbildungsangebote in Form von Programmen an-
geboten wird, wird der andere Teil während der Arbeit geschult bzw. ausgebildet. Dabei be-
treut und unterstützt der Ausbilder täglich jeden Mitarbeiter individuell.  

Großbritannien 

In Großbritannien wurden drei unterschiedliche Not-for-profit-Unternehmen näher unter-
sucht. Bei einem handelt es sich um ein Unternehmen, das mit gebrauchten Möbeln handelt 
und bei den anderen zwei Unternehmen reicht die Produktpalette von Textilien über Bücher 
und CDs bis hin zu Spielzeug usw.   

Fall 1 

In dem untersuchten Not-for-profit-Unternehmen, das auf den Handel mit gebrauchten Mö-
beln spezialisiert ist, konnten unterschiedliche Anforderungen an die Mitarbeiter (insgesamt 
10 bezahlte Mitarbeiter und rund 25 bis 30 ehrenamtliche Mitarbeiter) identifiziert werden. 
Die Anforderungen an die normalen Mitarbeiter sind vor allem notwendige praktische Fähig-
keiten, die sie zur Ausübung ihrer Tätigkeit bzw. Funktion brauchen. Es wird gefordert, dass 
sie ihre Arbeit gewissenhaft und zuverlässig ausführen. Die praktischen Fähigkeiten umfas-
sen das gesamte Wissen über Möbel-Recycling (wie z.B. Lackieren) sowie die Reparatur, 
Montage und Demontage von Möbeln. Die Anforderungen an die Manager können ander-
seits wie folgt zusammen gefasst werden. Sie müssen rechnen können, organisatorische 
Fähigkeiten und Sozial- bzw. Führungskompetenzen haben sowie in der Lage, sein Prioritä-
ten zu setzen und mit Zeitmanagement umgehen können. Die Anforderungen an die Mitar-
beiter in der Verwaltung wiederum sind Zuverlässigkeit, Organisationsfähigkeit, Zeitmana-
gement and die Fähigkeit, unter Druck zu arbeiten. Außerdem brauchen sie Kenntnisse im 
Bereich Finanzen, Gehälter, Budgetierung, Cash-Flow usw. Und es wird von den Mitarbei-
tern unternehmerisches Fachwissen sowie Führungsfähigkeiten verlangt. In Anbetracht der 
Anforderungen gibt es in dem Unternehmen nur einen geringen Qualifizierungsbedarf. Die-
ser wurde im Rahmen der Befragung allerdings nicht weiter genannt. Außerdem gibt es nicht 
wirklich eine Qualifizierungsstrategie, da die Manager und die Mitarbeiter in der Verwaltung 
bereits - soweit es ihre Position betrifft - qualifiziert sind. Lediglich die Verwaltungshilfe hatte 
vor kurzem eine IT-Schulung, die zur Unterstützung ihrer Arbeit vorgesehen war. Darüber 
hinaus bietet das Unternehmen regelmäßig Arbeitspraktika für Praktikanten an. In diesem 
Zusammenhang wurde darauf hingewiesen, dass insbesondere Praktikanten im schulpflich-
tigen Alter sich sehr stark in ihren Fähigkeiten, ihrem Engagement und ihrer Zuverlässigkeit 
unterscheiden. Die Befragung hat insgesamt deutlich gemacht, dass das Unternehmen über 
eine praktische berufliche Qualifizierung (so wie national Vocational Qualifications – NVQ)  
hinaus, nur wenige Forderungen hat. Allerdings wäre irgendeine Form der Ausbildung am 
Arbeitsplatz eine willkommene Ergänzung.  

 Fall 2 

In dem untersuchten Not-for-profit-Unternehmen, das auf gebrauchte Textilien, Bücher, Nip-
pes usw. spezialisiert ist, werden an die Mitarbeiter (3 Vollzeitmitarbeiter und 45 ehrenamtli-
che Mitarbeiter) unterschiedliche Anforderungen gestellt. Die Anforderungen hängen von der 
unterschiedlichen Beschäftigungsebene sowie den Arbeitsaufgaben ab. Zu den Anforderun-
gen an die normalen Mitarbeiter und auch an die ehrenamtlichen Mitarbeiter im Verkauf zäh-
len Fähigkeiten in der Kundenbetreuung, Kenntnisse im Einzelhandel einschließlich der Wa-
renauslage, der Preisgestaltung und über Antiquitäten, Sozialkompetenzen, Grundlagen in 
Erster-Hilfe sowie Grundlagen in den Bereichen Gesundheit und Sicherheit. Ansonsten 
braucht der für die Entwicklung im Unternehmen Zuständige, der als stellvertretender Ge-
schäftsleiter fungiert, Kenntnisse über Spendenaktionen, die tägliche Buchhaltung, die Ver-
waltung der ehrenamtlichen Mitarbeiter und die Entwicklung des Einzelhandels. Außerdem 
braucht er eine Qualifikation aus dem Bereich Wirtschaft und Buchhaltung sowie Erfahrun-
gen im Bereich der gemeinnützigen Arbeit. Da die Manager des Unternehmens von allen 
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Mitarbeitern auf höchster betrieblicher Ebene tätig sind, brauchen sie auch mehr und höhere 
Qualifikationen. Sie sollten mehrfach qualifizierte und kompetente Personen sein. Die Anfor-
derungen an sie umfassen eine Vielzahl an Fähigkeiten, speziell im Bereich Management 
und Sozial- bzw. Führungskompetenzen. Weiterhin sollten sie motivieren und organisieren 
können sowie Kenntnisse im Einzelhandel haben. Und sie brauchen Wissen in Bereichen 
wie Kundenbetreuung, Gesetzgebung, Wirtschaft und Finanzen, IT, Zeitmanagement und 
Beratung. Im Hinblick auf einen möglichen Qualifizierungsbedarf konnte bezogen auf die 
ehrenamtlichen Mitarbeiter keine Nachfrage nach formalen Qualifizierungen identifiziert wer-
den. Dennoch gibt es einen Bedarf an flexiblen Schulungen, die relativ leicht am Arbeitsplatz 
umgesetzt werden können. Die Untersuchung hat allerdings deutlich gemacht, dass einige 
ehrenamtliche Mitarbeiter keine Schulungen wünschen und das Unternehmen verlassen 
würden, wenn die verpflichtend wäre. Zurzeit gibt es in dem Unternehmen keine formale 
Qualifizierung oder Qualifizierungsstrategie, obwohl die unterschiedlichen Anforderungen 
dieses erforderlich machen. Sowohl die regulären Mitarbeiter, als auch die ehrenamtlichen 
Mitarbeiter verlassen sich bei der Ausübung ihrer Tätigkeit im Einzelhandel sehr stark auf 
ihre Erfahrungen. Neue ehrenamtliche Mitarbeiter werden auf informelle Art und Weise 
durch Mitarbeiter mit entsprechender Erfahrung angeleitet. Außerdem wurden bereits einige 
innerbetriebliche Schulungen zu Kenntnissen im Einzelhandel, zu Kommunikationstechniken 
und zu Fragen, die im Zusammenhang mit Krebserkrankungen stehen durchgeführt (da viele 
der ehrenamtlichen Mitarbeiter Frauen sind, die in irgendeiner Weise mit Krebs konfrontiert 
wurden). Auch für das Management des Unternehmens gibt es weder einen Qualifizierungs-
bedarf oder irgendeine Qualifizierungsstrategie, da diese gut ausgebildete Profis sind. So 
absolvierten Mitarbeiter auf dieser Position zum Zeitpunkt der Befragung gerade ein weiter-
führendes Studium auf dem Gebiet der Geschäftsbeziehungen und –beratung.  

Fall 3 

In dem untersuchten Not-for-profit-Unternehmen, das auf gebrauchte Bekleidung, Bücher, 
CDs, Spielzeug usw. spezialisiert ist, konnten unterschiedliche Anforderungen an die Mitar-
beiter (außer ehrenamtlichen Mitarbeitern insgesamt 32 Geschäftsmitarbeiter) identifiziert 
werden. Die Anforderungen, die das Unternehmen an seine Mitarbeiter stellt, liegen einer-
seits im Bereich der praktischen Fähigkeiten und andererseits Fähigkeiten im Umgang mit 
Kunden. Die praktischen Fähigkeiten umfassen das Wissen darum, wie Waren für den Ver-
kauf vorbereitet und in welchem Zustand sie angeliefert werden müssen, um verkäuflich zu 
sein. Weiterhin brauchen die Mitarbeiter Sozialkompetenzen und müssen zuverlässig und 
vertrauenswürdig sein. Außerdem gibt es ein großes Spektrum an Anforderungen und Quali-
fikationen an die Manager des Unternehmens. Sie sind meistens hochqualifiziert in Berei-
chen wie Management und Einzelhandel, da auch auf der Unternehmens-Management-
Ebene viel Arbeit innerhalb des Geschäftes abgewickelt wird. Alles in allem gibt es keinen 
Qualifizierungsbedarf bei den freiwilligen bzw. ehrenamtlichen unbezahlten Mitarbeitern. 
Aufgrund ihres Alters (die meisten von ihnen sind Personen im Ruhestand der Altersgruppe 
60+) ist eine Qualifizierung weder notwendig, noch wird sie gewünscht. Auch die Manager 
brauchen keine Qualifizierung, da sie hoch qualifiziert sind. Die Beschäftigungssituation des 
Unternehmens erfordert daher auch keine Qualifizierungsstrategie. Damit die Anforderungen 
an die Mitarbeiter sicher gestellt sind, fördern die Manager deren Fähigkeiten. Insofern ir-
gendeine Art und Weise an Schulung benötigt wird, dann erfordert es viel Arbeit, da die 
Schulung während der Arbeitszeit auf eine informelle Art und Weise mittels Mentoren erfolgt.  

5.4 Zusammenarbeit von Unternehmen und Bildungseinrichtungen 
Generell lässt sich feststellen, dass es hinsichtlich der Profit-Unternehmen des Second-
Hand-Sektors in Europa und Bildungseinrichtungen (wie z.B. Weiterbildnern) kaum geschäft-
liche bzw. zweckgebundene Kooperationen gibt. Dies ist damit zu begründen, dass die Un-
ternehmen bzw. deren Inhaber keinen Bildungsauftrag haben und oft keine Notwendigkeit 
zur systematischen Qualifizierung sehen. Lediglich wenn ein deutlicher Handlungs- bzw. 
Qualifizierungsbedarf innerhalb des Unternehmens identifiziert wird, werden Bildungseinrich-
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tungen von den Mitarbeitern konsultiert. Dieses erfolgt gezielt und in Abhängigkeit von dem 
Qualifizierungsangebot der entsprechenden Anbieter. Ein weiterer Grund dafür, dass die 
Zusammenarbeit mit Bildungseinrichtungen nur nach Bedarf und punktuell erfolgt, liegt an 
dem mangelnden bis gar nicht vorhandenen Angebot an speziell auf die Schwerpunkte und 
Spezifika des Second-Hand-Sektors abgestimmten Qualifizierungen. Im Hinblick auf nicht 
sektorspezifische Inhalte (z.B. kaufmännische Inhalte im Allgemeinen oder handwerkliche 
Inhalte) wiederum gibt es zahlreiche Bildungseinrichtungen, die Qualifizierungen in Form von 
Seminaren, Schulungen und Workshops anbieten, wie z.B. Kammern, Wirtschaftsakademien 
und Weiterbildner. Qualifizierungsangebote mit einer speziellen Ausrichtung auf den Se-
cond-Hand-Sektor gibt es hingegen nur sehr vereinzelt und in wenigen Ländern wie 
Deutschland und Österreich. Außerdem sind die Angebote zumeist nachfrageorientiert. In 
Deutschland konnte lediglich eine Unternehmensberatung identifiziert werden, die entspre-
chende Schulungen für Second-Hand-Unternehmen anbietet. Darüber hinaus gibt es Fach-
tagungen bzw. Workshops unterschiedlicher Verbände der Recyclingbranche, an denen u.a. 
auch Second-Hand-Unternehmer teilnehmen können (wie z.B. von der BAG Arbeit). In Ös-
terreich wiederum werden vom Landesgremium Wien zu Fortbildungszwecken regelmäßig 
Veranstaltungen für Altwarenhändler sowie ein jährlicher Fachgruppentag durchgeführt.    

Im Gegensatz zu den Profit-Unternehmen im Second-Hand-Sektor, kann in einigen europäi-
schen Ländern (z. B. Deutschland, Finnland) zwischen Not-for-profit-Unternehmen und Bil-
dungsträgern eindeutig eine Zusammenarbeit identifiziert werden. Der Kontakt zu externen 
Bildungseinrichtungen und Qualifizierern gestaltet sich in den einzelnen Unternehmen unter-
schiedlich. Während einige Unternehmen je nach Angebot auf mehrere Bildungseinrichtun-
gen zurückgreifen, gehen andere Unternehmen wiederum eine Kooperation mit nur einer 
Bildungseinrichtung ein. Die Gestaltung der Verbindung zwischen den Unternehmen und 
den Bildungseinrichtungen hängt jeweils von Angebot und Nachfrage nach bestimmten Qua-
lifizierungen ab. Wie allerdings mehrfach dargestellt, handelt es sich auch hier in der Mehr-
zahl nicht um Second Hand spezifische Qualifizierungen.  

Ein gutes Beispiel für die Zusammenarbeit von Bildungseinrichtungen und Not-for-profit-
Unternehmen konnte in Finnland identifiziert werden. So gibt es in Finnland in vielen Unter-
nehmen unterschiedliche Arten an Schulungen, die während der Arbeitszeit durchgeführt 
werden. Eine andere spezifische berufliche Ausbildung existiert außer in der „Bovallius“-
Stiftung allerdings nicht. Hier arbeiten eine Berufsschule und das Sozialunternehmen „Boval-
lius Palvelut Ltd.“ eng zusammen. So werden die Studenten während ihrer Arbeitsphasen in 
dem Unternehmen ausgebildet und nachdem sie ihren Abschluss gemacht haben, werden 
sie von dem Unternehmen übernommen (Korhonen 12.3.2007).  

Die teilweise enge Zusammenarbeit zwischen Not-for-profit-Unternehmen und Bildungsein-
richtungen ist in der Regel nicht auf deren Branchenausrichtung „Second-Hand-Handel“ zu-
rück zu führen, sondern liegt in der insgesamt breiten Aufstellung der Not-for-profit-
Unternehmen begründet. So sind diese Unternehmen oftmals auch in anderen Bereichen 
wie z. B. Recycling, Berufsvorbereitung, Dienstleistungen usw. aktiv, so dass aufgrund die-
ser Bandbreite an Geschäftsfeldern ohnehin eine enge Zusammenarbeit mit Bildungseinrich-
tungen besteht.  

 

6 Fazit  
Wie die Sektoranalyse des Second-Hand-Sektors deutlich macht, erscheint dieser zunächst 
auf europäischer Ebene relativ heterogen. So tragen die zahlreichen unterschiedlichen Ge-
schäftsarten und Geschäftsfelder, aber auch die verschiedenen betrieblichen Strukturen und 
Beschäftigten dazu bei, dass der Sektor recht vielschichtig ist. Bei genauer Betrachtung je-
doch können sowohl in den einzelnen Partnerländern als auch auf europäischer Ebene Ge-
meinsamkeiten innerhalb des Sektors festgestellt werden, wie die Struktur der Beschäftigten, 
Geschäftsfelder, Paralleltrends, Kunden sowie die Unterteilung der am Sektor agierenden 
Unternehmen in Profit- und Not-for-profit-Unternehmen. Und auch auf betrieblicher Ebene 
gibt es zahlreiche Gemeinsamkeiten. So sind die betrieblichen Strukturen innerhalb einer 
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Geschäftsart (wie z.B. inhabergeführte Geschäfte, Franchising Unternehmen, Kaufhäuser) 
sowie auch die Arbeitsaufgaben und –prozesse innerhalb der unterschiedlichen Geschäfts-
felder relativ ähnlich. Vor dem Hintergrund, dass der Second-Hand-Sektor ein eigenständi-
ger und zukünftig wachsender Sektor ist, resultiert daraus die Möglichkeit, für den Sektor 
einheitliche und allgemeingültige Strukturen zu schaffen. So bieten vor allem die einheitli-
chen Kriterien und Aspekte Ansatzpunkte, um den Sektor weiter zu professionalisieren. Da 
der Second-Hand-Sektor in Konkurrenz zum Neuwarenmarkt steht, scheint es dringend er-
forderlich, sein Image durch eine entsprechende Professionalisierung und Qualitätssteige-
rung zu fördern. Letztendlich ist es erforderlich, eine noch bessere Vergleichbarkeit inner-
halb des Sektors auch im Vergleich mit dem Neuwarenmarkt und mehr Transparenz herzu-
stellen.  

Einen wesentlichen Ansatzpunkt hinsichtlich der Vergleichbarkeit liefert dabei die Qualität 
von Second-Hand-Unternehmen. Da die Qualität sowohl für die Unternehmen selbst als 
auch für Außenstehende (z.B. Kunden) ein sehr gutes und greifbares Vergleichskriterium 
darstellt, sollte die Verbesserung der Professionalisierung an dieser Stelle ansetzen. Die 
Einführung von Qualitätsstandards wäre diesbezüglich ein erster und entscheidender Schritt. 
Da der Begriff Qualität im Hinblick auf Geschäftsprozesse und –strukturen allerdings relativ 
weit gedehnt ist, gilt es diesen einzugrenzen. Zunächst stellt sich daher die Frage, worin sich 
die Qualität eines Unternehmens generell ausdrückt. Hier gibt es unterschiedliche Ansätze. 
So kann sich die Qualität in den verkauften Waren, dem Service, den betrieblichen Abläufen, 
der Präsentation eines Unternehmens nach außen sowie den innerbetrieblichen Strukturen 
und Arbeitsprozessen widerspiegeln. All diesen Aspekten gemein ist vor allem eine Voraus-
setzung. Es erfordert gut ausgebildetes, qualifiziertes Personal in den unterschiedlichen Ge-
schäftsebene bzw. –feldern, um dem Qualitätsanspruch in jeder Hinsicht gerecht zu werden. 
Durch eine bessere und vor allem sektorspezifische und europaweit einheitliche Qualifizie-
rung der im Second-Hand-Sektor Beschäftigten können Arbeitsprozesse weiter vereinheit-
licht und bessere Resultate (z.B. in der Unternehmenspräsentation, dem Warenangebot, der 
Warenbeschaffung usw.) erzielt werden. Dass die Qualifizierung der Beschäftigten der 
Schlüssel zu einer besseren Qualität und Professionalisierung ist, wird vor allem mit Blick 
auf die derzeit vorhandenen betrieblichen Qualifizierungsansätze deutlich. So finden sich 
derzeit vor allem in größeren Unternehmen bzw. Second-Hand-Netzwerken (z.B. in Belgien, 
Deutschland, Finnland) gute Ansätze für Qualifizierungsstrategien. Da diese Unternehmen 
relativ gut am Markt aufgestellt sind, weil sie eine insgesamt gute Qualität nachweisen kön-
nen, kann man durchaus von einem Zusammenhang zwischen Qualität und Qualifizierung 
ausgehen. Entsprechende Erkenntnisse sowie die Tatsache, dass die Sektoranalyse auch in 
kleineren Unternehmen einen Qualifizierungsbedarf identifizieren konnte, drücken die Not-
wendigkeit aus, europaweit einheitliche Qualifizierungen für den Second-Hand-Sektor zu 
entwickeln. Untermauert wird diese Notwendigkeit aber auch durch den immer stärker wer-
denden grenzüberschreitenden Handel in Europa, der auch vor Second-Hand-Waren nicht 
Halt macht. Um die Einheitlichkeit und Vergleichbarkeit zu gewährleisten, müssen außerdem 
entsprechende Qualitätsstandards für die Qualifizierung entwickelt werden. Somit werden 
feste Kriterien vorgegeben, die, so sie eingehalten werden, länderübergreifend eine gleich-
wertige Qualifizierung gewährleisten.  

Aufgrund des unterschiedlichen Qualifizierungsbedarfs in den Unternehmen ist es zunächst 
sinnvoll, ein Konzept zur Entwicklung von Qualifizierungskonzepten zu entwickeln, das auf 
festgelegten Qualitätsstandards beruht. Um entsprechend neue Qualifizierungen im Second-
Hand-Sektor zu entwickeln und langfristig zu etablieren, erscheint es vor dem Hintergrund 
der praktischen Anwendung in den Betrieben als vorteilhaft, zusätzlich einen Leitfaden zur 
Entwicklung von Qualifizierungen zu erstellen. Dieser kann und soll als betriebliches Hilfsmit-
tel dienen. Um eine spezifische Qualifizierung innerhalb des Sektors, in dem das Gros der 
agierenden Unternehmen in Europa klein bis mittelständisch ist, langfristig etablieren zu 
können, ist es erforderlich, Umstrukturierungen innerhalb des Sektors voran zu treiben. So 
fördert der Zusammenschluss von Unternehmen bzw. der Aufbau von Netzwerken den Aus-
tausch und bestärkt die Unternehmen in ihrer Innovativität und Konkurrenzfähigkeit. Die Sek-
toranalyse hat deutlich gemacht, dass es zwar zahlreiche Vernetzungs- bzw. Kooperations-
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bestrebungen im europäischen Second-Hand-Sektor gibt, sich aber schlussendlich keine 
neuen Netzwerke bilden. Dies ist darauf zurück zu führen, dass es den Akteuren an dem 
erforderlichen Know-how mangelt. Zur Unterstützung dieses Vorhabens, das als wesentli-
cher Beitrag zur Professionalisierung der Unternehmen gesehen wird, soll ein Netzwerkde-
sign erarbeitet werden. Das erfolgt außerdem auch vor dem Hintergrund der Einführung von 
sektorspezifischen Qualifizierungen. Da sich Qualifizierungsmaßnahmen bzw. –strategien 
für kleine und mittelständische Unternehmen nicht lohnen, weil der Qualifizierungsaufwand 
in keinem Verhältnis zum Gewinn steht, ist der Aufbau von Netzwerken innerhalb des Se-
cond-Hand-Sektors in Form von Zweckgemeinschaften (z.B. zur Qualifizierung) von großer 
Bedeutung.  

Durch die Entwicklung der hier beschriebenen Produkte wird der Second-Hand-Sektor nicht 
nur auf seinem Weg hin zu einheitlichen Qualifizierungen unterstützt, sondern es wird ein 
wesentlicher Schritt zu mehr Professionalisierung geleistet. Weiterhin kann davon ausge-
gangen werden, dass sich die Entwicklung einheitlicher Qualitätsstandards sowie Qualifizie-
rungsansätze bzw. –konzepte positiv auf die Entwicklung des in Osteuropa noch vergleichs-
weise unterentwickelten Second-Hand-Sektors auswirken wird. Durch entsprechende Maß-
nahmen kann der dort im Aufbau befindliche Sektor einerseits hinsichtlich seiner Etablierung 
unterstützt und andererseits dessen Entwicklung von vornherein positiv beeinflusst werden. 
In diesen Ländern besteht die Chance, ohne ein mühseliges Aufbrechen vorhandener Struk-
turen von vornherein funktionierende Strukturen im Second-Hand-Sektor zu schaffen.  
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