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1 Einleitung und Sektordefinition

Der Gebrauchtwarenhandel und das Recycling sind seit einigen Jahren wieder starker in das
offentliche Bewusstsein gertckt. Diese Entwicklung ist auf verschiedene 6kologische, 6ko-
nomische und soziale Ursachen zuriickzufihren. Dennoch sind die Aufbereitung und der
Handel mit Second-Hand-Waren grundsétzlich kein neues Phdnomen. So gab es z. B. in
Deutschland fur den Handel und Umgang mit gebrauchter Bekleidung schon ab dem spaten
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 Hand-
lers'. 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 eigenstandiger Industriezweig an-
gesehen. Der Sektor zeichnet sich heute durch &ulRert heterogene Strukturen, wenig einheit-
liche Informationen und mangelnde Transparenz aus. Im Leonardo Projekt ,QualiProSe-
condHand" wird das Ziel verfolgt, durch mégliche Ansatze 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 mdglichst umfassend auf der Basis nationaler Sektoranalysen der
insgesamt sieben am Projekt beteiligten Lander: GroRbritannien, Finnland, Osterreich, Bel-
gien, Slowenien, Bulgarien und Deutschland. Der Bericht gibt neben Informationen zum ak-
tuellen und zukiinftigen Qualifikations- und Beschaftigungsbedarf einen Uberblick tber die
Struktur und Charakteristik, die wirtschaftliche Entwicklung, die Geschaftsfelder und die Aus-
bildungs- und Qualifikationsstrukturen. Die spezifischen Ergebnisse der einzelnen nationalen
Sektoranalysen werden dabei vergleichend und zusammenfihrend dargestellit.

Aufgrund der Heterogenitdt des Second-Hand-Sektors ist es zunachst einmal notwendig,
den Begriff ,Second-Hand-Sektor* zu definieren und diesen mit Blick auf das Projekt einzu-
grenzen. AulRerdem 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 gemeinnitzigen
Vertrieb von Gebrauchsgitern jeglicher Produktart und —palette sowie die damit ver-
bundenen Hauptaufgaben wie Warenbeschaffung, Warenaufbereitung und Zu-
/Ruckfihrung dieser in den Warenkreislauf mit dem Ziel, die gebrauchten Waren wie-
der ihrem urspringlichen Verwendungszweck zuzufiihren. Der Fokus soll demnach auf
dem klassischen Handel von gebrauchten Gebrauchsgitern liegen, was demnach Auk-
tionsportale und —unternehmen sowie Tauschboérsen ausschlieRt. Um weiterhin Uber-
schneidungen mit anderen Sektoren zu vermeiden und eine klare Abgrenzung hinsicht-
lich der gehandelten Guter vorzunehmen, werden Investitionsgiter sowie Immobilien,
Kraftfahrzeuge und Antiquitdten ausgenommen. Der Handel (z.B. Immobilienmarkt) mit
diesen Gitern 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 Flohmarkten nur stark begrenzt beriicksichtigt. Zwar spielen Flohmaérkte in vielen Lan-
dern Europas traditionell eine sehr wichtige Rolle im Bereich des Gebrauchtwarenhandels.
Dennoch kénnen diese im Rahmen der Untersuchung nur insoweit berlcksichtigt werden,

! Reinhold Reiter (2003): Referat ,altgewerker, lumpler, kannenplecker”; Tagung ,Recycling in Geschichte und
Gegenwart”, Bergakademie Freiberg / Sachsen.



als dass sie eine Plattform fiir gewerbliche Handler? darstellen. Dabei handelt es sich um
Handler, die entweder ausschlief3lich auf diese Weise handeln oder den Flohmarktstand als
zusatzliche Verkaufsmdaglichkeit zu einem Ladengeschéft oder dem Onlinevertrieb nutzen.

Dartber hinaus gibt es ein breites Spektrum an Waren, das der oben beschriebenen Defini-
tion zuzuordnen ist und das den Kriterien des Sektors entspricht. So zahlen zu angebotenen
gebrauchten Waren sowohl solche, die ohne irgendwelche Veranderungen verkauft werden,
als auch solche, die verandert, aufgearbeitet oder repariert wurden, bevor sie verkauft wer-
den. Um Missverstandnisse 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 Verstandnis der Begriffe Wiederverwendung und Recycling nicht wirklich klar
abgegrenzt — zumindest nicht fur die Verbraucher. lhre Bedeutung kann abhangig davon,
was man hervorheben will, sehr stark variieren. Ein Grund fur die verschiedenen Bedeutun-
gen liegt darin, dass der Second-Hand-Sektor sehr eng mit anderen Bereichen wie dem ,0O-
ko Business”, der nachhaltigen Entwicklung, dem Autoteileverkauf oder anderen Recycling
Gewerben verknipft ist. Es ist offensichtlich, dass der Second-Hand-Sektor sehr multidimen-
sional ist und es eine Vielzahl an Geschaftskonzepten gibt. In Abbildung 1 sollen die Ge-
schaftsfelder in Abgrenzung zu den Begriffen Verkauf/ Einzelhandel, Wiederverwendung,
Second Hand und Recycling ndher dargestellt werden.

1. Verkauf/Einzelhandel
neuer Waren

1. Business

2. Wiederverwendung
1. Waren
- Abfall (defekte/nutzlose
oder gebrauchte Waren)
- Reparatur/Uberpriifung von
Waren
- Waren fiir den ursprungli-
chen Zweck

2. Business

3. Second Hand Verkauf
3. Business 1
-bzub y
-bzuc
-czuc

Gebrauchte Waren

- Begutachtung und Uberprii-
fung von Waren

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

4. Recycling
Recycling von Materialien, zur
Herstellung neuer Waren

4. Business

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 mannliche Form verwendet wurde. Die weibliche Form ist in den Formulierungen mit eingeschlossen.



Wie die Abbildung 1 deutlich macht, steht an erster Stelle zundchst einmal der Ver-
kauf/Einzelhandel von Waren, der in vielen Fallen ,First Business" genannt wird (Niukkanen,
5.1.2007). Wenn eine Ware allerdings zum Abfall zahlt 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 fir ihren Originalzweck weiter ge-
nutzt. Werden die Waren jedoch in Einzelteile zerlegt bzw. demontiert und die Materialien
getrennt, nennt man dieses Recycling. Darliber hinaus soll darauf verwiesen werden, dass
der Begriff Recycling laut Fachsprache vor allem mit dem Recycling von elektronischen Ge-
raten 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 kbnnte 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 Geréaten, Mdbeln usw. gemeint ist. Dieser Bericht stitzt sich auf die offi-
zielle Definition, die u.a. in Wikipedia dargestellt wird, so dass der Begriff Recycling aus-
schlie3lich beziiglich einzelner Materialien genutzt wird. Fir 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 durchgefihr-
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 Uberblick tiber den Sektor in Europa geben und ande-
rerseits als Basis flr weiterfihrende Schritte zur Professionalisierung des Sektors und zur
Entwicklung sektorspezifischer Qualifizierungen fungieren. Die Quellen fir den EU-Bericht
bilden die spezifischen Ergebnisse der einzelnen Sektoranalysen der sieben am Projekt be-
teiligten Partnerlander. Es sei an dieser Stelle allerdings darauf hingewiesen, dass die ge-
wonnenen Informationen lediglich einen Ausschnitt des Sektors in dem jeweiligen Land wi-
derspiegeln kdnnen und somit keinen Anspruch auf Vollstandigkeit erheben. Die verwende-
ten Daten basieren ausschlie3lich auf qualitativen Erhebungsmethoden (siehe Kapitel 2 ,Me-
thodik"). Zudem sei darauf verwiesen, dass in den beteiligten Landern qualitativ und quanti-
tativ sehr unterschiedliche Informationen zur Verfiigung stehen. Die betrachteten Informatio-
nen beziehen sich teilweise nicht ausschlieRlich 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 Landern gewonnen Ergebnisse vergleichend und
kontrastierend gegeniber zu stellen und unterliegt somit den genannten Einschrankungen.

Die Sektoranalyse gibt als erstes einen Uberblick liber die institutionelle und wirtschaftliche
Struktur und Charakteristik des Sektors in Europa (exemplarisch an den beteiligten Partner-
landern). Dabei werden u. a. Informationen zur Anzahl und Gré3e der Unternehmen in Euro-
pa, zu den Markten des Sektors, den Strukturen der Warenbeschaffung und des Vertriebs
sowie den Geschéaftsfeldern und Beschaftigtenstrukturen und —zahlen dargestellt. An diese
Charakterisierung des Sektors schlief3t sich die Prognose zu der wirtschaftlichen Entwicklung
des Sektors an. Hier werden u. a. die Entwicklung von Absatzméarkten, Umsatzzahlen, Kun-
denstrukturen sowie der Geschaftsfelder betrachtet. Dariiber hinaus stellen die im Second-
Hand-Sektor zu erwartenden Veranderungen in den Arbeitsaufgaben der Beschaftigten eine
wichtige Informationsquelle fur die Entwicklung zukinftiger Qualifizierungsmalinahmen dar.
Mdogliche Ausbildungen sowie Trainings-/Qualifikationsstrukturen in dem Sektor bieten eben-
falls wichtige Ansatzpunkte fur eine Professionalisierung des Sektors. Es werden u. a. be-
triebliche Qualifikationsbedarfe, -strukturen und —modelle, Inhalte von Qualifizierungen und
das Bildungsniveau der in dem Sektor Beschaftigten zusammenfassend auf europdischer
Ebene dargestellt.



2 Methodik

Zur Analyse der Arbeits- und Beschaftigungsstrukturen innerhalb des Second-Hand-Sektors
wird ein berufswissenschaftliches Forschungsdesign eingesetzt. Ziel der berufswissen-
schaftlichen Forschung ist es, die Arbeitswelt im Sektor inhaltlich so zu erschliel3en, dass
sich daraus Vorschlage fiur die Gestaltung von Bildungs- und Professionalisierungs-
prozessen ableiten lassen. Die Arbeitswelt und ihre Verdnderungen stehen also im Mittel-
punkt der Betrachtungen. Bestehende Uberbetriebliche Strukturen (wie z.B. Netzwerke) so-
wie die im Sektor operierenden Unternehmen mit ihren Organisationen und Aufgaben, be-
triebliche Ablaufe, Arbeitsprozesse, Beschaftigungsstrukturen, Innovationen usw. sind dabei
der zentrale Bezugspunkt (vgl. Spottl 2001). Fiur die Gestaltung beruflicher Bildungsprozesse
ist es von hoher Relevanz, ,Arbeit und Technik nicht nur auf der Ebene allgemeiner Struktu-
ren zu erschlielen, sondern auch das in der praktischen Tatigkeit verkorperte Wissen”
(Spottl 2000, S.207) Die zur Auslibung einer Téatigkeit erforderlichen Kenntnisse, Fahigkeiten
und Fertigkeiten sind nicht abstrakt, sondern im Zusammenhang mit den real existierenden
Geschéfts- 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 Durchfiihrung 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 Beschéftigungsstruktur
zu erhalten, erfolgt die Sektoranalyse nach vorab festgelegten Kriterien. Dieses erfolgt au-
Rerdem vor dem Hintergrund der Vergleichbarkeit der Ergebnisse der zun&chst auf nationa-
ler Ebene durchgefihrten Sektoranalysen in den einzelnen Partnerlandern des Projektes. In
einem weiteren Schritt werden die einzelnen Ergebnisse in dem hier vorliegenden europai-
schen Gesamtbericht zusammengefasst. Zur Charakterisierung des Sektors wurden folgen-
de Kriterien festgelegt:

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

o Wirtschaftliche Entwicklung (Handel, Umsatz usw.),

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

. Geschaftsfelder (Textilien, Mobel, Elektro-Kleingerate usw.),

o Beschaftigungsebenen (Geschaftsleitung, Vorarbeiter, Anleiter, festangestellte und
temporar Beschétftigte, Benachteiligte usw.),

) Personalentwicklung sowie das Einstellungsverhalten und —verfahren,

. Aufgabenwandel und deren Parameter,

o Rolle der Sozialpartner und Verbande im Sektor,

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

o 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
Starken und Schwachen des Sektors, den Beschéftigungsstrukturen und Entwicklungsten-
denzen sowie der Bedeutung einzelner Geschéftsfelder, mdglicher Qualifizierungsansatze
und —bedarfe und andere wichtige Aspekte, treffen. Ziel ist es einen Gesamtuberblick tber
den Sektor und dessen Stellenwert in der europaischen Wirtschaft zu erhalten. Weiterhin soll
die Sektoranalyse dazu dienen, die Bedeutung dessen fir den Arbeitsmarkt zu identifizieren
und herauszufinden, zu welchen Veranderungen Innovationen in dem Sektor fuhren.



Um die gewunschten Informationen zu erhalten, wird eine Vielzahl unterschiedlicher Metho-
den eingesetzt:

e Befragen von Schlisselpersonen und Experten des Second-Hand-Sektors (wie z.B. Vor-
standsmitglieder von Verbanden, Betriebsleitungen bereits lang existierender Second-
Hand-Unternehmen),

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

¢ Analyse von Veroffentlichungen im Sektorbereich (Artikel, Berichte und Newsletter),

e Analyse von innovativen Entwicklungen (neue Technologien, Geschaftsfelder oder Ver-
kaufsstrategien),

e Auswerten von Erhebungen wissenschatftlicher Institute, Verbande, 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 mdgliche As-
pekte von deren Seite zu bertcksichtigen und nicht von vornherein durch eine inhaltlich be-
grenzte Befragung wichtige Aspekte auszuschliel3en.

Der hier dargestellte Zugang zum Second-Hand-Sektor ermdglicht eine Auswahl an Unter-
nehmen und Geschéftsfeldern, die in den einzelnen Partnerlandern mittels Fallstudien ge-
nauer untersucht werden sollen, um einen noch detaillierteren Uberblick tber 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 Geschéftsfeld) basierend auf den Ergeb-
nissen der Sektoranalyse in Absprachen mit allen Projektpartnern und Experten des Sektors,
um eine Vergleichbarkeit der der Untersuchungen zwischen den Partnerlandern sicher zu
stellen.

Die Vergleichbarkeit der Fallstudien soll weiterhin durch die in den Fallstudien eingesetzte
Methode, das Leidfadengestitzte Interview, gewahrleistet werden. Der Leitfaden soll als Ge-
sprachsorientierung dienen, der es erlaubt, die betrieblichen Arbeitsprozesse tief zu durch-
dringen und flexibel auf Aussagen der Gespréachspartner zu reagieren. Ergéanzt werden die
halbstrukturierten Interviews, die vor Ort am Arbeitsplatz durchgefuihrt werden, durch Ar-
beitsbeobachtungen und Betriebsbesichtigungen. Damit kénnen die Arbeitsprozesse und
Arbeitsaufgaben besser eingeordnet und mdgliche Zusammenhéange deutlicher herausgear-
beitet werden. Es konnen somit die Informationen aus dem halbstrukturierten Fachinterview
Uberprift und ergdnzt sowie darin enthaltene, stark subjektiv gefarbte Meinungsauf3erungen
relativiert werden. Aul3erdem wurde jeweils aus den unterschiedlichen betrieblichen Ge-
schaftsebenen (Management, Anleiter bzw. Vorarbeiter, allgemeiner Mitarbeiter) stellvertre-
tend flr die Gbrige 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 Uberwiegend kleinen
und mittelstdndischen Unternehmen, wobei aufgrund der groRen Anzahl an Unternehmen im
Sektor nicht beabsichtigt ist, eine reprasentative Auswahl auf rein statistischer Basis zu tref-
fen. Vielmehr liegt die Zielsetzung darin, einen qualitativen Uberblick (iber den Sektor zu er-
halten und individuelle und Zufallsentscheidungen jenseits aller rationalen Argumentationen
zu vermeiden. Es werden vor allem Unternehmen ausgewahlt, die fir die Untersuchungen
tatsachlich 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 bertck-
sichtigt werden. Die entsprechende Dokumentation soll folgende Aspekte umfassen:
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¢ Allgemeine Beschreibung des Falles

e Darstellung des Unternehmens (Allgemeine Angaben zu Ort, GréRRe, Unternehmensart
usw., Beschaftigungsstrukturen und deren Entwicklung, interne Organisation, Geschéfts-
felder, Kunden- und Lieferantenstruktur, Qualitdtsmanagement und Zertifizierung),

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

e Qualifizierungsstrukturen im Unternehmen (Qualifizierungsstrategie, Aus- und Weiterbil-
dung im Unternehmen, Veranderungen in der Qualifikationsstruktur)

e Organisation und Qualitat der Arbeit (Arbeitsaufgaben auf der shop-floor Ebene, Werk-
zeuge, Methoden und Organisation der Arbeit, Anforderungen an die Mitarbeiter, Qualifi-
kationsbedarf und Veranderungen fir 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 Partnerlander, die als
Grundlage fur den hier vorliegenden europaischen Bericht dienen, Konsequenzen fir Quali-
fizierungskonzepte und —module ableiten zu kdnnen, wird das Forschungsdesign um das
Instrument der Experten-Workshops erganzt. Mittels der Experten-Workshops sollen in Ko-
operation mit Sektorexperten die Entwicklung zukinftiger Qualifizierungen sowie der weiter-
fuhrenden Produkte des Projektes (Leitfaden zur Entwicklung sowie ein Konzept zur Erstel-
lung von Qualifizierungskonzepten, Qualitdtsstandrads 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-Sektor® in Europa ist sehr heterogen aufgestellt.
Die Ergebnisse der verschiedenen am Projekt beteiligten L&nder zeigen, dass eine offizielle
Definition des Sektors in den einzelnen Volkswirtschaften — wie auch auf européaischer Ebe-
ne - meist nicht gegeben ist. Damit wird der Sektor auch in den offiziellen Statistiken nicht
eindeutig reprasentiert. Bereits eine landerspezifische genaue Charakterisierung, Ein- und
Abgrenzung ist relativ schwierig. Komplexer wird eine Strukturbeschreibung dementspre-
chend auf europaischer Ebene.

Der europdaische Second-Hand-Sektor kann als multidimensional umschrieben werden — in
anderen Worten ausgedrickt, ohne genaue Beschrankungen 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 Lander kla-
re gesetzliche Bestimmungen. Weiterhin variiert die Grof3e und die Struktur der Betriebe, die
im Second-Hand-Sektor involviert sind, zwischen den einzelnen Partnerlandern. In dem Se-
cond-Hand-Sektor in Europa sind nicht nur unterschiedliche Geschaftsfelder, sondern auch
unterschiedliche Geschéaftsformen zu finden. Haufig werden dem Sektor auch alle Arten von

% 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-Geschaften zu geordnet, so dass man nicht von einem besténdigen Sektor spre-
chen kann. Um eine Vergleichbarkeit der Ergebnisse mdglich zu machen ist es sinnvoll, den
Sektor in unterschiedliche Kategorien aufzuschlisseln (bzw. z.B. nach Geschéftsarten zu
unterteilen). In Kapitel 3.1 werden die Ergebnisse und Kategorien, die die einzelnen Lander
zur Strukturierung und Beschreibung des Sektors genutzt haben, exemplarisch dargestellit.

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 europaischer Ebene immer eine bestimmte Struktur der Unternehmen verbunden, die
eine Charakterisierung und Beschreibung mdglich macht.

Natdrlich spielen in vielen europdaischen Landern auch und gerade im Second Hand Markt
Transaktionen von Privatpersonen eine wichtige Rolle. Mdglicherweise ist das hier umge-
setzte Volumen nach Waren und Geldern absolut bemerkenswert im Vergleich zu den in
Unternehmen erwirtschafteten Umséatzen. Die Umsatze erfolgen hier zumeist Uber spezielle
Gebrauchtwarenbdrsen, die als Printmedien oder im Internet (z. B. ebay) vielfaltig vertreten
sind. Und auch Flohmarktstande gehoren zu dieser Art von privatem Gebrauchtwarenhandel.
Im Rahmen dieser Untersuchung sollen private Aktivitaten jedoch nicht weiter untersucht
werden, weil sie keinen direkten Ansatz fir mogliche Qualifizierungen und die Professionali-
sierung im Second-Hand-Sektor bieten.

3.1 Anzahl, Gr6éRe und Verteilung der Second-Hand-Unternehmen in Europa

3.1.1 Unternehmens- und Sektorstruktur in Europa

Eine gquantitative Gesamteinschéatzung zu der Anzahl der Second-Hand-Unternehmen in Eu-
ropa ist nicht méglich, da fur die einzelnen Lander kaum eindeutige und umfassende Zahlen
vorliegen. Oftmals handelt es sich um Schétzungen und/ oder Mindestannahmen. Aul3erdem
sei darauf verwiesen, dass es auf europaischer Ebene keine Statistiken zur Anzahl oder
Umsatze usw. hinsichtlich des Handels mit Gebrauchtwaren gibt. Haufig wird dieser derzeit
noch dem Einzelhandel zugeschrieben und nicht gesondert betrachtet. Um trotzdem ein
Lvorsichtiges" und mit diesen Einschrankungen versehenes Bild des Sektors zeichnen zu
konnen und einen Uberblick tber die im Rahmen der landerspezifischen Sektoranalysen
gewonnenen Ergebnisse zu geben, werden diese im Folgenden dargestellt. Da die lander-
spezifischen Daten aus unterschiedlichen und nicht miteinander vergleichbaren Quellen
stammen sowie diese nur schwer Uberprifbar sind, kann kein Anspruch auf Vollstandigkeit
der Daten erhoben werden. Es handelt sich lediglich um Ausziige aus den einzelnen lander-
spezifischen Analysen. Die dargestellten Daten, die sich teilweise nur auf einzelne Bereiche
in den Partnerlandern beziehen, kdnnen daher nur einen wagen Uberblick tiber die Anzahl
an Second-Hand-Unternehmen in Europa liefern. Auf der Grundlage der Ergebnisse der lan-
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 eigenstandiger Sektor angesehen werden kann. Die Darstellung der Er-
gebnisse der einzelnen landerspezifischen Analysen soll dazu beitragen, die Vorstellung, wie
grof3 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. EURQ) in 2000. Laut dem in Minster ansassigen Second-
Hand Handler-Verband Second-Hand vernetzt e.V., dem selbst mehr als 6000 Adressen von
Second-Hand-Unternehmen bekannt sind, gibt es nach vorsichtiger Schatzung bundesweit
mindestens die doppelte Anzahl (also ca.12.000) professionell geflihrte Geschéfte. Die tat-
séchliche Anzahl durfte allerdings noch weit héher liegen (Second Hand vernetzt, 2007).
Insgesamt betrachtet setzt sich der deutsche Second-Hand Markt sowohl aus privatwirt-
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schaftlich gefiihrten Betrieben (Profit-Unternehmen), als auch aus Unternehmen, die der So-
Zialwirtschaft (groRtenteils Not-for-profit-Unternehmen) zuzuordnen sind, zusammen. Wobei
der Second-Hand Handel in dem sozialwirtschaftlichen Bereich haufig nur einen Teilge-
schéftszweig des gesamten Unternehmens darstellt.

Ahnlich wie in Deutschland verhalt es sich auch mit den erhobenen Daten in GroRbritannien.
Auch hier liegen kaum statische Daten vor. So gibt es dort neben einer unspezifizierbaren
Anzahl an privatwirtschaftlich gefiihrten Second-Hand-Geschéften vor allem zahlreiche Not-
for-profit-Unternehmen, sogenannte ,Charity Shops", die in unterschiedlichen Wohlfahrtsver-
banden organisiert sind und den signifikantesten Teil des Sektors ausmachen. So umfasst
z.B. der 1999 gegriindete Verband der Charity Shops, der einer der Hauptakteure im briti-
schen Second-Hand Sektor ist, eine Auswahl der gréf3ten nationalen Wonhltatigkeitsgesell-
schaften und auch regionale Hospize sowie rund 6700 Geschéfte. Ein weiteres Beispiel, um
deutlich zu machen wie umfangreich der Second-Hand-Sektor in GroR3britannien ist, verdeut-
lichen die Daten zur Sammlung gebrauchter Textilien. Mehr als 250.000 Tonnen Textilien
werden jedes Jahr an die Charity Shops Ubergeben. Weiterhin erméglichen offentliche
Spenden und Haussammlungen den Charity Shops jahrlich die Sammlung von rund 15 Mio.
Sacken Textilien und anderen Waren (rein aus privaten Haushalten).

Ein relativ grol3er, vielschichtiger und vor allem statistisch erhobener Second-Hand-Sektor
findet sich in Osterreich. Hier wird vor allem zwischen Privatunternehmen und gemeinniitzi-
gen Einrichtungen unterschieden. Die landerspezifische Sektoranalyse in Osterreich hat er-
geben, dass es vor dem Hintergrund der projektspezifischen Definition des Second-Hand-
Sektors hinsichtlich der Produktpalette in der Privatwirtschaft sehr schwer fallt, eine Abgren-
zung vorzunehmen. Das héngt damit zusammen, dass entsprechende Handler oftmals so-
wohl mit Antiquitaten als auch mit Altwaren und Second Hand Waren handeln. Weiterhin hat
die Untersuchung in Osterreich ergeben, dass in der dort gefiihrten Statistik Handler, die
nebenbei gebrauchte Guter als kleinere Sparte mitverkaufen, nicht erfasst sind. Dennoch
gibt Abbildung 2 einen guten Uberblick tiber die Verteilung der Second-Hand-Unternehmen
in Osterreich.

Ein- . Second Anti- Summe EW/

Bundes- Flache | Altwaren- . .
land wohner (in km?) | geschafte Hand- quitaten Geschaft

(EW) Shops Handler

Burgenland| 278.655| 3.965 5 4 6 15 18.577
Carinthia 560.089| 9.536 3 8 17 28 20.003
t"r?é;"’er Aus-| 4 575201| 19.178 39 29 61 129 12.212
;‘r’iger AU- |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 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

Business Branchen Verzeichnis)

13

Abb. 2: Daten zum privatwirtschaftlichen Second Hand Markt in Osterreich (Quelle: www.HEROLD.at-




Im Vergleich zu dem privatwirtschaftlichen Second Hand Markt konnte fir 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 Osterreichweit
tatig sind. Stattdessen gibt es in diesem Bereich vor allem kleinere Projekte, die nur in einem
Bundesland tatig sind. Wie die Ubersicht in Abbildung 3 zeigt, gibt es in Osterreich rund 85
Second Hand Geschafte, die durch den Handel mit Altwaren Eigenwirtschaftquoten erzielen
und dadurch befristete Arbeitsplatze in den Bereichen Transport, Sortierung, Aufbereitung
und Reparatur sowie Verkauf schaffen.

Bundesland SH-Shops
Niederosterreich | 4
Oberdsterreich |19
Salzburg 10
Tirol 10
Vorarlberg 5
Burgenland 2
Steiermark 8
Karnten 5
Wien 22
Summe 85

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

Neben den privat sowie den sozialwirtschaftlich gefiihrten Second-Hand-Unternehmen gibt
es aullerdem noch in Wien einen von der 6ffentlichen Verwaltung betriebenen Betrieb sowie
Kooperationen zwischen sozialwirtschaftlichen Unternehmen mit der 6ffentlichen Verwaltung.
Die Analyse hat auBerdem deutlich gemacht, dass Flohmarkte in Osterreich eine sehr be-
deutende Rolle spielen, da diese von vielen Handlern dazu genutzt werden, ihre Waren zu
verkaufen.

Betrachtet man nun die Analyse der finnischen Partner so lasst sich feststellen, dass die hier
erhobenen Daten auch nur begrenzt den Second Hand Markt in Finnland umfassen. Den-
noch vermitteln sie einen Eindruck Uber die GrofRe des Sektors. Laut einer Statistik der ,Sta-
tistics Finland” — der gréf3ten statistischen Einrichtung in Finnland — wurden in 2005 rund
1258 Beschaftigte 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 Antiquitaten sowie Flohmarkte im Freien ausschlief3t
(sogenannte Indoor-Flohmarkte sind eingeschlossen). AuRerdem sind Flohmarkte, die von
Sportvereinen oder anderen Hobby-Organisationen gelegentlich durchgefiihrt werden, aus-
geschlossen, da sie nicht zu deren Kerngeschaft gehtren. 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 Geraten spezialisiert. Nur wenige von ihnen verkaufen auch Texti-
lien, Spielzeug, Bicher und Tontrager (Sosiaalisten yritysten rekisteri, 2007). Weiterhin sei
darauf verwiesen, dass es in Finnland aulBerdem noch einige wenige grol3e 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 Landern 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 Geschafte, die im Second-Hand-Sektor als profitorientiertes Unter-
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nehmen operieren (die meisten dieser verkaufen nahezu alles). Neben verschiedenen klei-
nen Geschaften spielen in Belgien aul3erdem ein paar wenige Franchising Unternehmen mit
einer unterschiedlichen Anzahl an Geschéften eine grof3e Rolle. So gibt es laut dem nationa-
len belgischen Sektoranalysebericht insgesamt 5 Franchising Netzwerke mit 2 bis 27 Einzel-
geschaften. Hinsichtlich der Not-for-profit-Unternehmen existieren in Belgien zwei groRle
Netzwerke (KVK und RESSOURCES), die in unterschiedlichen Teilen Belgiens operieren.
Um einen Uberblick tiber die GréRe dieser Netzwerke zu bekommen sei erwahnt, dass KVK
rund 100 Geschafte und RESSOURCES 52 Unternehmen in ihren Netzwerken vereinen.

Stellt man nun einen Vergleich zwischen dem Second-Hand-Sektor der nord- und westeuro-
paischen Lander 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 ausgepragt ist. Entsprechend schwierig hat sich die Ana-
lyse in diesen Landern erwiesen. So verdeutlicht die Sektoranalyse in Bulgarien, dass dort
hauptsachlich ein privatwirtschaftlicher Second-Hand-Sektor existiert. Not-for-profit oder so-
Zialwirtschaftlich gefihrte 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 Bekleidungsgeschéfte, 611 Second Hand Computerge-
schéfte, 109 Second Hand Mdbelgeschéafte and 477 Second Hand Geschéafte fur elektroni-
sche und elektrische Gerate. Im Vergleich zu dem privatwirtschaftlichen Second-Hand-
Sektor operieren in dem sozialwirtschaftlichen Bereich in Bulgarien kaum Not-for-profit-
Unternehmen - lediglich Agenturen flr Sozialhilfe sowie das bulgarische Rote Kreuz.

Von allen Partnerlandern am wenigsten ausgepragt ist der Second-Hand-Sektor allerdings in
Slowenien. So gibt es nicht sehr viele Geschéfte, die allein als Second Hand Geschaft regist-
riert sind, schliel3t man den Antiquitdten- und Automobilmarkt aus. Die Sektoranalyse hat
ergeben, dass es insgesamt nur flnf profitorientierte und registrierte Geschafte gibt. Neben
den reinen Second Hand Geschaften gibt es auRerdem eine Vielzahl an Fachgeschéften, die
neben ihrem Hauptgeschéaft mit Second Hand Waren handeln. Diese Geschéafte sind unter-
teilt in Spezialgeschafte und in Geschéafte, die die gesamte Bandbreite an Waren verkaufen.
Von dieser Art Geschaften existieren in Slowenien insgesamt 35. Eine weitere wichtige Rolle
in dem privatwirtschaftlichen Sektor in Slowenien spielen aul3erdem Flohmarkte. Diesbezig-
lich gibt es zwei groRe Flohmarkte sowie Jahreszeiten bedingte Flohmarkte. Hinsichtlich der
sozialwirtschaftlichen bzw. der Not-for-profit-Unternehmen hat die Sektoranalyse ergeben,
dass sich dieser Bereich noch in der Anfangsentwicklung befindet. Diesbezuglich existiert
nur eine Organisation, die gebrauchte Waren sammelt und verkauft und zwar speziell Be-
kleidung. AuRRerdem gibt es einige wenige Organisationen wie das slowenische Rote Kreuz,
die Caritas, UNICEF usw., die Second Hand Waren sammeln und kostenlos an bediirftige
Menschen verteilen.

Die Ergebnisse zeigen, dass beziglich der quantitativen Aufstellung von Second-Hand-
Unternehmen deutliche Unterschiede zwischen den Landern bestehen. Es fallt auf, dass vor
allem in den osteuropaischen Landern der Second-Hand-Sektor noch nicht sehr stark aus-
gepragt ist und sich erst in den Anfangen bzw. noch im Wachstum befindet. Weiterhin wird
bereits anhand der Anzahl an Unternehmen in den einzelnen Partnerlandern 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. Auf3erdem ist aufgrund
der teilweise nur vagen Angaben zu der Anzahl an Unternehmen keine konkrete Aussage
zum Verhaltnis der Anzahl an Unternehmen zur relativen Bevdlkerungsanzahl maoglich. Es
kann aber davon ausgegangen werden, dass diesbeziiglich auch Slowenien das Schlusslicht
bildet.

3.1.2 Regionale Verteilung der Unternehmen innerhalb der europaischen Lander

Innerhalb der européischen Lander spielen geografische Aspekte hinsichtlich der Verteilung
der Second-Hand-Unternehmen eine wichtige Rolle. In allen beteiligten Landern gibt es in
Stadten und Ballungszentren mehr Second Hand Angebote als in landlichen Regionen. Die
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Ursache hierfir ist einerseits auf eine hdhere Einwohnerzahl in den Stadten zurtick zu fithren
und andererseits auf eine mdglicherweise hthere Akzeptanz von Gebrauchtwaren in Bal-
lungszentren. In stadtischen Ballungsrdumen 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-
Re Kundengemeinde (vor allem jlingere Leute), die Second Hand ,trendy* und modern fin-
den. Weiterhin hat im Vergleich zu den stadtischen Raumen die l&ndliche Bevdlkerung viel-
fach eine eher zurtickhaltende und teilweise auch ablehnende Einstellung zu Second Hand
Waren, so dass Second-Hand-Unternehmen dort nicht auf die erforderliche Akzeptanz sto-
Ren, um wirtschaftlich Uberleben zu kénnen.

Die Tendenz hin zu einer wesentlich héheren Konzentration von Unternehmen in den Stad-
ten spiegeln vor allem die Daten der Lander Finnland und Osterreich anschaulich wider. So
kommt z.B. bezogen auf ganz Osterreich auf 9.356 Einwohner ein Second-Hand-
Unternehmen (profitorientierte und nicht profitorientierte Unternehmen zusammen gerech-
net), wobei die Dichte in den einzelnen Bundeslandern mit Zahlen zwischen 10.978 (in Vor-
arlberg) bis 16.972 (in Karnten) Einwohnern pro Second Hand Geschatft deutlich niedriger ist
als in den grof3en Stadten bzw. Ballungszentren wie Salzburg mit 6.425 und Wien mit 5.590
Einwohnern pro Second Hand Geschéft. Die Dichte in den Ballungszentren ist demnach na-
hezu doppelt so hoch wie in den anderen Bundeslandern, deren Einwohnerzahl pro Flache
wesentlich geringer ist, als in den zwei hier genannten Grof3stadten.

Ein anderes beeindruckendes Beispiel liefert die finnische Sektoranalyse. So gibt es in Finn-
land eine klare geografische Trennung im Second-Hand-Sektor zwischen dem stadtischen
und landlichen Raum sowie dem ndrdlichen und sidlichen Teil des Landes. So sind die Se-
cond-Hand-Geschafte mehr im stadtischen Raum als im landlichen Raum angesiedelt.
Weiterhin hat sich gezeigt, dass es im nérdlichen Teil Finnlands im Vergleich zu dem sudli-
chen Teil aufgrund der grof3en Transportdistanzen und der grof3en regionalen Unterschiede
nicht sehr rentabel ist, ein Second-Hand-Unternehmen anzusiedeln. Insgesamt betrachtet
gibt es die meisten Second-Hand-Geschéfte im sudlichen 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.

Privater Sektor Offentlicher Sektor
- - ) Nord ) )
privatwirtschatftliche Gemeinde Servi-
Unternehmen, ces, Regierung
sozialwirtschaftliche
Unternehmen
Stadtischer Landlicher
Raum Raum

Dritter Sektor

Verbande, nicht profit-
orientierte Organisati-
onen siud

Abb. 4: Darstellung der Unterteilung des Second-Hand-Sektors in Finnland

Wenn man die regionale Verteilung der Second-Hand-Geschéfte laut Finland Statistics aus
dem Jahr 2006 betrachtet, so sind von den zu diesem Zeitpunkt registrierten 895 Second
Hand Geschaften 399 in der Region Sud-Finnland und 337 in der Region West-Finnland an-
gesiedelt. In der Region Ost-Finnland wiederum gibt es nur 89 Second Hand Geschéfte und
im Raum Oulu und Lappland nur 78. Diese Zahlen verdeutlichen nochmals die Sud-West-
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Verteilung in Finnland. Generell ist die geografische Verteilung der Second Hand Geschéfte
in Finnland nachvollziehbar, da der Grof3teil der Bevdlkerung in Stid-Finnland lebt.

3.1.3 GrofRe 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, Wohlfahrtsverbande, Unternehmen und multinationale Konzerne umfasst. Im
Grunde genommen zéahlt der Second Hand Markt jedoch zum Einzelhandel, in dem Waren
zur Wiederverwendung verkauft werden.

So konnte auf europdischer Ebene in der Privatwirtschaft die kleinste und einfachste Organi-
sationsform im Second-Hand-Sektor, das vom Inhaber gefiihrte Einzelhandelsgeschaft, iden-
tifiziert werden. Dieses ist in allen Partnerlandern am starksten vertreten und weist grof3ten-
teils nur geringe Beschéftigtenzahlen - von einem bis zehn Beschéftigte - auf. So beschéfti-
gen z.B. in Osterreich 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 gefiihrten und profitorientierten Unternehmen bis zu
6 Beschaftigte (die allein z.B. im Jahr 2005 rund 1 Mio. Euro umgesetzt haben). Im Vergleich
zu der grofden Anzahl an Unternehmen mit einer sehr geringen Beschéftigtenzahl haben in
Deutschland nur 4% der insgesamt am Second-Hand-Markt agierenden Unternehmen tber
60 Beschéftigte (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 Beschéftigten. Au3erdem sind in Slowenien bzw. Bulgarien, bis auf
wenige Ausnahmen, die privatwirtschaftlich gefiihrten Unternehmen Inhaber- bzw. Familien
gefuhrt, was darauf hindeutet, dass die Beschéftigtenzahl ebenfalls sehr niedrig ist.

An dieser Stelle sei darauf verwiesen, dass es sich bei den dargestellten Daten vornehmlich
um Einschatzungen 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 gefiihrten Geschéafte, die nur wenige Beschaftigte (max. 1-10 Beschéftigte) ha-
ben, Gberwiegend ein umfangreiches sowie unstabiles Warenangebot haben. Dieses ist zu-
meist zufallig und relativ unspezifisch, da die Handler vom Angebot zum Warenankauf ab-
hangig sind. AuRerdem weisen diese Unternehmen haufig keine geregelte Sortimentsorien-
tierung und eine sehr eingeschréankte Warenwirtschaftsystematik auf.

Neben der Vielzahl kleiner Unternehmen sind im européischen Second-Hand-Sektor auch
konzernartig und filialmaRig organisierte Unternehmen prasent. Die Sektoranalyse hat erge-
ben, dass diese zumeist eine erklarte Sortimentspolitik und/oder eine Beschaffungs- und
Vertriebsstrategie verfolgen. Damit sind dann héaufig ein Qualitdtsmanagementsystem
(QMS), ein Warenwirtschaftssystem (WWS) und bestimmte Unternehmensentwicklungskon-
zeptionen verbunden. Zwischen den beiden Polen findet sich eine Vielfalt an Unternehmens-
grolRen, Geschéftsfeldausrichtungen und Organisationsformen, allerdings in viel geringerer
Anzahl als die zahlreichen kleinen Einzelhandelsgeschéfte. Diese Vielfalt an Unternehmens-
formen ist zudem auch nicht in allen beteiligten europaischen L&ndern vertreten. So konnten
in Deutschland neben den reinen Einzelunternehmen (bzw. teilweise spezialisierten Fachge-
schéften fir Second Hand Waren) im privatwirtschaftlich gefihrten Markt u.a. Gesellschaften
mit beschrankter Haftung (GmbH), Kommissionshandler und Franchising Unternehmen iden-
tifiziert werden. In Osterreich gibt es wiederum GmbHs und Kommanditgesellschaften (KG),
in Belgien Franchising Unternehmen und grof3e Netzwerke, in Grol3britannien grof3e Wohl-
fahrtsverbédnde mit zahlreichen vernetzten Unternehmen und in Slowenien haufig Kommissi-
onshandler. In Finnland hingegen gibt es ausschlielilich kleine und einige wenige mittelgrol3e
Unternehmen. AufRerdem sucht man in Slowenien und Bulgarien vergeblich groRere Unter-
nehmen, die konzernartig agieren oder mehrere Filialen haben. Eine strukturelle Besonder-
heit im Second-Hand-Sektor weist im Vergleich zu den anderen Landern die belgische Struk-
tur auf. Bezuglich der Strukturen des Second-Hand-Sektors kann man hier durchaus von
einen sehr gut organisierten Land sprechen. Neben verschiedenen kleinen Geschéaften, die
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hier und da vorhanden sind, ist der Second-Hand-Sektor vornehmlich in grol3en 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 Landern, aul3er 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 grol3tenteils in Netzwerken organisiert bzw. gehdéren gro-
Ren, teilweise internationalen Organisationen an. Es gibt aber auch diverse einzeln agieren-
de Unternehmen (wie z.B. Sozialkaufhauser), die nicht profitorientiert orientiert sind. Hierbei
handelt es sich vornehmlich um gemeinnttzige Unternehmen bzw. Vereine, die aus wohltati-
gen Motiven heraus mit Second Hand Waren operieren.

Einen Uberblick tiber die hier dargestellten unterschiedlichen Betriebsformen im européi-
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 aulierdem in
Kapitel 3.1.3 die Marktausrichtung nach ,internationalen, nationalen und regionalen Markten
“ naher dargestellt wird.
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Betriebsform Verkaufs- Art der Be- Geschaftsfeld bzw. | Einsatz von In- | Instrumente Anzahl
und Lager- schaffung Produktspektrum strumenten zur | strategischer Mitarbeiter
flache Steuerung be- Unternehmens-

trieblicher Pro- | entwicklung
zesse (z.B.
WWS)

Inhabergefiihrtes gewinn- relativ klein, Vorwiegend Ankauf | a) Unspezifisch, um- gar nicht bis sehr Ausschlie3lich Inhaber-

Einzelhandelsge- orientiert bis etwa 100 von Privat; teilweise fangreich, unstabil eingeschréankt kaufméannische gefuhrt

schaéft m? von Handlern, Ent- b) Spezialisiert (Kinde- Erfahrung (meist

(mit z.B. Ladenlokal) rimpelung rartiel, Blcher, Antik ein bis zwei Per-

etc.) sonen)

Gebrauchtwaren- gewinn- mehrere Ware aus Spenden | vielseitiges Sortiment, das | geordnete Strategie, | Geschéftsplan, z.T. 2-50

Kaufhaus orientiert oder | hundert mz- oder Ankauf bzw. relativ stabil ist, meist ist meist professionell, QMS, Marketing und

gemeinnitzig Flache Kommissionsware, die ganze Palette gemaR | nichtimmer komplett | Stadtteilprasenz

abhéangig ob profit
oder non-profit

Sektordefinition vorhan-

den

EDV-gestutzt

Kommissionshandel | gewinn- groRRe Flachen, | Ausschlie3lich nach Standort unter- professionell organi- | Geschéftsplan, 3 - 5 pro Standort,
orientiert Hallen Kommissionsware schiedlich, je nach ange- siert QMS, Marketing auf Gruppen und
von privat nommener Ware variabel Filialisten insge-
samt bezogen
wesentlich mehr
Franchising Unter- gewinn- vorwiegend Spende, Ankauf, nach Standort unter- sehr professionell Geschéftsplan mit 3 - 5 pro Standort
nehmen und Filial- orientiert grol3e Entrimpelung, schiedlich organisiert Expansionsstrate- + ggf. geforderte
handler Flachen Kommissionsware gie; Controllingund | AN

QMS

Sammelstellen und

gemeinnutzig

variiert sehr

ausschlielich

nach Standort (improvi-

gar nicht bis einge-

Keine; dul3erst ge-

z.T. relativ viele

Abgabelager (stadtisch oder | stark Spenden siert) schrankt ringe Effizienz geforderte AN
karitativ)

Grol3- bzw. Zwi- gewinn- variiert sehr Ankauf bzw. Samm- | hauptsachlich Textilsortie- | professionelle Logis- | Geschéftsplan Abhéangig ob profit

schenhandler orientiert stark lung rer, Exporteure tikplanung oder not profit

Abbildung 5: Ubersicht Giber 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 europdischen
Landern recht unterschiedlich ist, wird auf beide Unternehmensformen gesondert eingegan-
gen. So sind beide Unternehmensarten haufig komplett unterschiedlich strukturiert und or-
ganisiert. Wahrend die profitorientierten Unternehmen hauptséchlich fur den Geldumsatz
arbeiten und eine Art Warendepot fur Eigentiimer, die Waren verduf3ern wollen, darstellen,
sammeln nicht profitorientierte Unternehmen kostenfrei Materialien und investieren das
Geld, das durch den Verkauf von Second Hand Waren erwirtschaftet wird, um Beschatfti-
gungsmoglichkeiten zu schaffen bzw. bestehende zu festigen.

Bevor eine Charakterisierung der landerspezifischen Strukturen im Hinblick auf Not-for-
profit-Unternehmen erfolgen kann und vor dem Hintergrund, dass in den Landern ein unter-
schiedliches Verstandnis besteht, soll zunachst einmal die dem Projekt QualiProSecond-
Hand zugrunde gelegte Definition von Not-for-profit-Unternehmen erlautert werden. Als Un-
ternehmen im engeren Sinne wird jede Einheit, unabhangig von ihrer Rechtsform, die eine
wirtschaftliche oder gemeinnitzige Tatigkeit ausubt, verstanden. Als Not-for-profit-
Unternehmen bezeichnen wir jene Organisationen in frei-gemeinnitziger oder privat-
gewerblicher Tragerschaft, welche erganzend zu Staat und Markt spezifische Zwecke der
Bedarfsdeckung, Foérderung und/oder Interessenvertretung/Beeinflussung (Sachzieldomi-
nanz) fur ihre Mitglieder (Selbsthilfe) oder Dritte wahrnehmen. Sie verfolgen keine kommer-
ziellen (Rendite-)Interessen, sondern dienen gemeinnitzigen, 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 Gemeinnut-
zigkeitsstatus tberprift. Im Projekt QualiProSecondHand verwenden wir die Bezeichnung
Not-for-profit-Unternehmen fir jene Unternehmen, die in dem jeweiligen européischen Land
als gemeinnuitzige Unternehmen anerkannt sind. Not-for-profit-Unternehmen umfassen somit

¢ Unternehmen, die gemeinnitzige, mildtatige oder kirchliche Zwecke verfolgen, d. h.
die Tatigkeit muss darauf ausgerichtet sein, die Allgemeinheit auf materiellem, geisti-
gem oder sittlichem Gebiet selbstlos, ausschlie3lich und unmittelbar zu férdern.

In Vereinen, Verbanden, Selbstverwaltungskérperschaften, gemeinnitzigen Gesellschaften
(gGmbH oder gAG), Genossenschaften oder Stiftungen kénnen deren Leitungsorgane ge-
wahlt oder - so zum Beispiel bei Stiftungen - durch bestimmte Personen oder Institutionen
berufen werden. Die Not-for-profit-Unternehmen finanzieren ihre Leistungen tber Mitglieder-
beitrage, Spenden, Zuschiisse und/oder Preise/Gebuhren. Erzielte Uberschiisse diirfen
nicht als Kapitalrendite direkt an Mitglieder/Trager ausgeschittet werden. AufRerdem sind
gewisse Ruckvergitungen im Verhaltnis zur Leistungsbeanspruchung méglich®.

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

e Betriebe und Beschaftigungstrager fir soziale Integration, die Arbeit, Beschéftigung
und Qualifikation fir Behinderte, Benachteiligte und andere Zielgruppen der Arbeits-
marktpolitik schaffen. Es handelt sich zum einen um Beschéftigungstrager, die Quali-
fizierung und befristete Beschaftigung anbieten, zum anderen um Integrationsunter-
nehmen, die vom Gesetzgeber bereits dem allgemeinen Arbeitsmarkt zugeordnet
werden.

Auch wenn eine einheitliche Einordnung auf europaischer Ebene aufgrund der landerspezifi-
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-
fiihrenden Untersuchungen) identifizieren zu konnen. Um einen Uberblick tiber mégliche
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 européaischen Landern un-
terscheidet, dass die sozialen Unternehmen wie normale Unternehmen wirtschaften. Es ist
aulRerdem insofern interessant, als dass dort Anfang Mai 2007 ein modifiziertes Gesetz flr
Sozialunternehmen in Kraft getreten ist (Tyoministerid, 2007). So agieren finnische Sozialun-
ternehmen wie andere profitorientierte Unternehmen und zahlen normale L6éhne an ihre Be-
schaftigten. Der einzige Unterschied besteht darin, dass 30% der beschéftigten Benachteilig-
te oder Langzeitarbeitslose sein missen. AufRerdem haben Sozialunternehmen die Mdglich-
keit von der Regierung Lohnkostenzuschiisse oder Zuschiisse fir 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 bertcksichtigt, da sie insgesamt viele Parallelen (z.B. in der Be-
schaftigungsstruktur, Organisation, betriebliche Strukturen) zu Not-for-profit-Unternehmen
als solche aufweisen.

Soweit es im Allgemeinen Second Hand Aktivitaten betrifft, kann man feststellen, dass histo-
risch gesehen das Sammeln von gebrauchten Waren von Not-for-profit-Unternehmen orga-
nisiert wurde. In vielen europdaischen Landern haben diese Unternehmen diesbeziiglich Pio-
nierarbeit geleistet. Zu ihren wichtigsten Aktivitdten zahlen das Sammeln, Recyceln und
Wiederverwenden von ,Abfall“. Aufgrund einer niedrigen Kapitalrendite und der Arbeitskraf-
testrukturen, die fur Second Hand Aktivitaten erforderlich sind, wurde der Second-Hand-
Sektor in vielen européischen Landern von Not-for-profit-Unternehmen dominiert. Vor allem
von denen, deren Hauptziel die Integration von Benachteiligtengruppen ist. Insgesamt sind
die Not-for-profit-Unternehmen starker auf das Humankapital und Umweltaspekte ausgerich-
tet. Sie stehen nicht stellvertretend fiir den Aspekt ,,Geld". Not-for-profit-Unternehmen nutzen
den Second-Hand-Sektor vor allem als Geschéftsfeld, da hier kostengiinstig Waren be-
schafft und gleichzeitig Arbeitsplatze geschaffen werden kénnen.

Im Hinblick auf die Sektoranalyse hat sich gezeigt, dass es mit Ausnahme von Bulgarien in
allen am Projekt beteiligten européaischen Landern eingetragene Not-for-profit-Unternehmen
gibt. Als Ursache dafiir, dass es in Bulgarien keine registrierten Not-for-profit-Unternehmen
gibt, fihrt der bulgarische Projektpartner in seinem nationalen Sektoranalysebericht fehlende
staatliche Finanzmittel zur FGrderung von Aktivitdten 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 diesbeziiglich noch
in den Kinderschuhen.

Weiterhin haben die nationalen Sektoranalysen ergeben, dass in Finnland und in Grof3bri-
tannien die Not-for-profit-Unternehmen stérker vertreten sind als die Profit-Unternehmen. In
Osterreich, Belgien und Deutschland wiederum verhélt es umgekehrt. Im Verhaltnis zu der
Gesamtzahl an Unternehmen sind die Not-for-profit-Unternehmen weniger vertreten als die
Profit-Unternehmen. Allerdings sind die Beschéaftigtenzahlen in den Not-for-profit-
Unternehmen aufgrund staatlicher (direkter oder indirekter) Férderung haufig wesentlich
groRRer als in den Profit-Unternehmen.

Beim Vergleich der nationalen Sektoranalysen der Partnerlander wird weiterhin deutlich,
dass Grol3britannien 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 Wohltatigkeitsorganisationen in Grol3britannien einen signifikanten
Teil des Sektors aus. Das Charity-Shop-Prinzip basiert auf der Wiederverwendung von Wa-
ren. Es wird geschatzt, dass jahrlich 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 Geschéfte dieser Wohltatig-
keitsorganisationen mit speziellen Waren wie CDs, Videos, Spielsachen, Mébeln, Schnick-
schnack, Brautbekleidung und elektrischen Geraten. Einen Uberblick tiber die GroRe und
Strukturen dieser Unternehmen, die im Vergleich zu den anderen Partnerlandern eine grof3e
Anzahl an ehrenamtlichen Mitarbeitern beschéaftigen, werden im Folgenden beispielhaft an
den vier bedeutendsten Unternehmen dargestellt:

Oxfam

Das Wohlfahrtsunternehmen Oxfam ist einer der gré3ten Second-Hand-Handler in GroR3bri-
tannien. Es verfugt Gber 750 Geschéfte, verstreut in ganz GroRRbritannien, mit rund 20.000
ehrenamtlichen Mitarbeitern, die Second-Hand-Waren verkaufen. Enthalten in dieser Zahl
sind auch 100 Fachgeschéfte, die speziell Bucher, Musik, Brautbekleidung und Moébel ver-
kaufen. AuRerdem hat das Unternehmen eine eigene Website. Das Unternehmen ist euro-
paweit mit rund 11 Mio. verkauften Blchern im Jahr der gréRte Einzelhandel in Bezug auf
gebrauchte Biicher.

Remploy
Remploy ist der filhrende Anbieter von Arbeitsplatzen fir benachteiligte Personen. Das Un-

ternehmen unterstitzt Benachteiligte bei der Sicherung einer Beschaftigung und beschaftigt
auch selbst Benachteiligte in einer Vielzahl an Arbeitsstellen. Es handelt sich um eine nicht-
offentliche Stelle, die jahrlich 111 Mio. Pfund Zuschiisse von der Regierung erhélt. Weiterhin
deckt es unterschiedliche Geschaftsfelder ab: Recycling, Mébel, Gesundheitswesen, Haus-
halts- und Toilettenartikel und Dienstleistungen. Der Recycling-Bereich ist der einzige, der
den Second-Hand-Sektor tangiert. In diesem Bereich werden gebrauchte Haushaltsgerate
fur die Wiederverwendung aufbereitet und nicht mehr verwendbare Gerate zerlegt, um die
Materialien rtickzugewinnen. Dieses wird als ,One-Stop-Shop“ fiir Recycling und Aufberei-
tung von elektronischen und elektrischen Waren bezeichnet und orientiert sich an der euro-
paischen WEEE-Richtlinie (Waste Electrical and Electronic Equipment).

Local Cancer Charity

Diese Organisation ist den anderen sehr ahnlich und vereint mehrere kleine regionale Wohl-
tatigkeitsorganisationen, die 15 Kilometer voneinander entfernt sind. Es handelt sich um eh-
renamtliche Organisationen, die sich auf Blrgschaften beschranken. Sie haben jeweils we-
niger als 10 Beschaftigte, wobei die Belegschaft durch unbezahlte Ehrenamtliche erganzt
wird. Das wichtigste Ziel der Organisationen ist die Betreuung von Menschen, bei denen
Krebs diagnostiziert wurde. Die hauptsachlich verkauften Waren sind neben Bekleidung,
Bichern, Musikartikeln und DVDs auch Schnickschnack und Spielzeug. Elektrische Gerate
werden dort nicht verkauft. Alle unverk&uflichen Waren werden gegen einen kleinen Betrag
recycelt. Weiterhin sei erwahnt, 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 landlicher Umgebung an der Grenze von Wales zu Eng-
land, die bekannt ist fir eine grolle Anhaufung von Second-Hand-Buchhandlungen. Insge-
samt sind dort 39 unabhéngige Buchhandlungen angesiedelt, die sowohl allgemeine, als
auch Fachbicher verkaufen. Die Stadt ist vor allem auch beriihmt fir ihr jahrliches Buchfes-
tival. Mit Ausnahme der Buchhandlungen, die Teil einer Geschéftskette sind, sind in den
Geschaften, die dem Einzelhandel angehdren, generell weniger als 10 Beschéftigte (oftmals
sogar weniger als funf Beschéftigte) tatig. Nur eine Minderheit dieser Unternehmen ist Ver-
banden oder Berufsverbanden angeschlossen.

Die Aufstellung der Not-for-profit-Unternehmen in Grof3britannien ist auf eine landesspezifi-
sche Entwicklung zurtick zu fihren und traditionell verankert. Daher kdnnen die fur GroR3bri-
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tannien typischen Strukturen und Ziele von Not-for-profit-Unternehmen nur bedingt fir ganz
Europa gelten.

Betrachtet man die Ergebnisse der Sektoranalyse insgesamt, zeigt sich, dass sobald in den
einzelnen Landern eine ausgepragte 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 fir 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 gro3en 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 fir Menschen in Not schafft. Das Netzwerk vereint 33 Wiederverwend-
dungszentren, die einen eigenen rechtlichen Status haben. Diese umfassen 100 Geschéfte
plus 8 Wiederverwendungszentren fir elektronische und elektrische Gerate (Mit dem
Schwerpunkt Aufbereitung), die sich Uber die gesamte Region Flandern erstrecken. Das Ziel
des Netzwerkes besteht darin, einen proaktiven Beitrag zur Realisierung der sektoralen Ziele
zu leisten. Hierzu z&ahlt neben der Wiederverwendung von Waren zur Verlangerung ihrer
Lebenszeit sowie der Reduzierung der Abfallbelastung in der Umwelt, auch die Bereitstel-
lung von Arbeitsplatzen fir Geringqualifizierte und Langzeitarbeitslose. Samtliche Waren
erhalt das Netzwerk kostenlos, wobei diese von den KVK-Mitgliedern, basierend auf Telefo-
naten, gesammelt werden. Die Geschéfte handeln mit jeglicher Art an Waren, einschlief3lich
Textilien. Wie bedeutend und riesig das KVK Netzwerk ist, verdeutlicht der in Abbildung 6
dargestellte Geschaftsumsatz. So belief sich in 2005 der Umsatz der Geschafte auf 19,9
Mio. Euro. Etwa 2,6 Mio. Kunden besuchten 2005 die KVK Geschéfte, um hauptséchlich
Mdobel, Haushaltswerkzeuge, Blucher, CDs und Spielzeug sowie elektronische und elektri-
sche Haushaltsgerate usw. zu kaufen.

Turnover shops (TVA notincluded)
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Abb. 6: Umsatz von KVK Geschéften in Belgien

Im Vergleich zu den Not-for-profit-Unternehmen sowie deren Strukturen in Grof3britannien
und Belgien gibt es in diesem Bereich in Osterreich ca. 85 Second Hand Shops, die durch
den Handel mit Altwaren Eigenerwirtschaftungsquoten finanzieren und dadurch befristet Ar-
beitsplatze in den Bereichen Transport, Sortierung, Aufbereitung und Reparatur sowie Ver-
kauf schaffen. Neben diesen Not-for-profit-Unternehmen operiert in Osterreich auRerdem die
offentliche Verwaltung in diesem Bereich. Im Zuge der Sektoranalyse konnte diesbeziglich
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 fur die kommunale Abfallwirtschaft, Straenreinigung und den
Fuhrpark zustandig ist, betreibt seit 1989 mit gut erhaltenen Waren, die von der Bevdlkerung
auf den 19 Wiener Mistplatzen (Recyclinghtfe bzw. Altstoffsammelzentren) abgegeben wer-
den, einen Flohmarkt in Wien. Neben dieser landespezifischen Besonderheit konnten beziig-
lich der Not-for-profit-Unternehmen auf3erdem Kooperationen von sozialwirtschaftlichen Be-
trieben mit der offentlichen Verwaltung identifiziert werden.

Weiterhin hat die Sektoranalyse hervor gebracht, dass basierend auf dem oben dargestell-
ten finnischen Verstandnis 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 grof3e Not-for-profit-Organisationen wie UFF, eine Kaufhauskette des Roten
Kreuzes, Flohmarkte der Heilsarmee und Recycling-Zentren. Diese machen einen grof3en
Umsatz und sind wichtige Arbeitgeber, was darauf zurtckzufihren ist, dass einige der Not-
for-profit-Unternehmen im finnischen Second-Hand-Sektor Benachteiligte und Langzeitar-
beitslose beschaftigen. 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 Geschéaft mit elektronischen und elektri-
schen Altgeraten spezialisiert und andere wiederum verkaufen auch Textilien, Spielsachen,
Biicher und Tontrager (Sosiaalisten yritysten rekisteri, 2007). Diese Sozialunternehmen sind
in der Regel sehr klein, vor allem die, die in den letzten Jahren registriert wurden.

Betrachtet man abschlieRend 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 héngt jeweils von den Zielen
und den Aufgaben ab, denen sich entsprechende Unternehmen bzw. deren Tréager, die hin-
ter diesen stehen, verschrieben haben. Zum grof3ten Teil allerdings handelt es sich in
Deutschland bei den Not-for-profit-Unternehmen, die im Second-Hand-Sektor tatig sind, um
Unternehmen, die neben dem Handel mit Second-Hand-Waren andere soziale Aufgaben
Ubernehmen. Wie auch in den anderen Landern 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 auf3erdem, &hnlich wie in
allen anderen Landern auch, grof3e 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-
meinnutzigen Unternehmen - das Erwirtschaften von Gewinn und die Gewinnmaximierung
sind.

Insgesamt betrachtet dominieren in den meisten der am Projekt beteiligten europaischen
Lander die Profit-Unternehmen gemessen an der Gesamtzahl an Unternehmen im Second-
Hand-Sektor: In Osterreich, Bulgarien, Deutschland, Slowenien und Belgien. Die Beschéftig-
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 européischer Ebene gibt es viele Inhaber gefiihrte Ein-
zelunternehmen, fir die eine geringe Grol3e (nur wenige Beschéftigte) 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 Geschéften gibt es z.B. in Deutschland auch einige wenige grol3ere Se-
cond Hand Warenhauser, die profitorientiert operieren. Diese haben zumeist bis zu zehn
Beschéftigte 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-Geschéafte da-
durch aus, dass es generell kleine privat gefihrte Unternehmen sind, die Blcher oder
CDs/LPs oder Textilien oder andere Waren wie elektronische Geréte 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 mittelgrof3 sind. Ein weiterer Unter-
schied zu den anderen Landern ist, dass diese Unternehmen keinen sehr signifikanten Antell
an der finnischen Wirtschaft haben. Ahnlich wie in Finnland verhalt es sich auch in GroRbri-
tannien. Auch hier sind die Profit-Unternehmen sehr klein und beschéaftigen nur wenige Per-
sonen. Dass der Second-Hand-Sektor im privatwirtschaftlichen Bereich in GroRbritannien
nicht so sehr stark ausgepragt ist, hangt damit zusammen, dass es dort zahlreiche grofl3e
Organisationen (siehe Kapitel 3.1.4) gibt, die mit zahlreichen Geschéften den Markt dominie-
ren.

Und auch in den anderen Partnerlandern des Projektes ist die Tendenz hin zu kleinen bzw.
einigen mittelgroRen Unternehmen zu beobachten. Allerdings ist diese Tendenz in den pro-
jektbeteiligten La&ndern unterschiedlich stark ausgepragt und variiert zudem in Abhangigkeit
von der nationalen (Gesamt-) Aufstellung des Sektors. Zudem konnten in anderen Landern
auch im Bereich der Profit-Unternehmen des Second-Hand-Sektors hoch professionalisierte
Unternehmensverbiinde oder Organisationen identifiziert werden. Diese Unternehmen, ob-
wohl in der Minderzahl vertreten, machen vor allem bezlglich der Umsatzzahlen einen signi-
fikanten Teil des Sektors aus. Besonders ausgepragte professionalisierte Strukturen bezig-
lich gro3erer Profit-Unternehmen und der Vernetzung von Unternehmen finden sich in Bel-
gien.

So hat in Belgien das traditionelle Geschéft im Second Hand Markt weniger mit der Wieder-
verwendung als mit der profitablen Dynamik zu tun. Neben verschiedenen kleinen Geschaf-
ten, die hier und da Uber das Land verteilt sind, sind entsprechende traditionelle Unterneh-
men in einigen wenigen grof3en Franchising Unternehmen gebindelt. Der auf Gewinn aus-
gerichtete Second-Hand-Sektor ist in Netzwerken organisiert. Diesbeziiglich sind zu nennen
Eco-shop (mit 16 Geschéften), Troc-international (mit 27 Geschéaften), Troc (mit 22 Geschéaf-
ten), Cash Converter (mit 15 Geschéaften) und Deporama (mit 2 Geschéaften). Um die Struk-
turen dieser Art von Unternehmen zu verdeutlichen, sollen im Folgenden exemplarisch drei
von ihnen néher dargestellt werde.

Eco-Shop

Das ECO-Shop-Netzwerk umfasst einige Stadte in Flandern. Es besteht aus 16 Second
Hand Geschéaften, die sich aus einem Franchising-System heraus entwickelt haben. Die Ge-
schéfte sind sowohl Verkaufer und Kaufer eines breiten Spektrums verschiedener Second
Hand Waren (ausgenommen Textilien). Samtliche Verkaufer missen Mitglied des Netzwer-
kes sein. Fur Kaufer wiederum gilt diese Bedingung nicht. Weiterhin gibt es insgesamt in
dem Netzwerk eine starke Markenidentifikation. AuRerdem sind samtliche Geschafte relativ
grof3.

Troc International

Troc International wurde 1996 in Belgien gegriindet. Das Unternehmen basiert wie Eco-
shops auf den Franchising-Prinzip und weist entsprechend die gleichen Eigenschaften auf.
Auch hier sind die 27 Geschafte, die jahrlich einen Umsatz von ca. 24 Mio. Euro erwirtschaf-
ten, recht grof3. Das ist vor allem darauf zurtick zu fuhren, dass sie sehr viel Mdbel, die 80%
des Gesamtverkaufes ausmachen, verkaufen. Weiterhin wird im Allgemeinen keine Beklei-
dung verkauft und jedes Geschéft beschéaftigt im Durchschnitt finf bis sechs Beschéftigte.

Cash Converter

Cash Converter ist dagegen ein Unternehmen, zu dem Leute kommen, wenn sie schnell
Geld mit Dingen machen méchten, von denen sie sich trennen wollen. Die Geschéfte kaufen
die Waren zu einem bestimmten Preis an und verkaufen sie dann wieder fur einen neu fest-
gesetzten Preis. Dabei sind sie hauptséchlich spezialisiert auf Elektronikartikel, Instrumente
und Werkzeuge fir Endverbraucher sowie Sportausriistungen. Mit Mobeln und Bekleidung
wird generell nicht gehandelt. Die GroRe der insgesamt 15 Geschéfte ist im Vergleich zu
denen von Troc International relativ klein. Das Netzwerk ist noch relativ neu, wachst 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 Brissel und Wallonia an-
sassig ist, rund 90 Mitarbeiter beschéftigt.

Im Gegensatz zu den gut organisierten Netzwerken in Belgien gibt es in Landern wie Bulga-
rien und Slowenien entsprechende Strukturen gar nicht. So findet man im bulgarischen Se-
cond-Hand-Sektor im privatwirtschaftlichen Bereich am haufigsten die Organisationsform
von kleinen Familienunternehmen vor. Nur sehr wenige davon sind als Geschaftseinheiten
registriert — die Zahl beschrankt sich auf ca. 13%. Weiterhin beschéftigen die Familienunter-
nehmen nur ein Minimum an Personen und bendétigen auch nur wenig Personal zur Umset-
zung ihrer Geschéftsaktivitaten. Haufig sind die dort Beschéftigten Familienangehdrige. Das
ist auch der Grund dafir, dass die Anzahl an Beschéftigten im Second-Hand-Sektor sehr
gering ist. So umfasst die Anzahl der Beschéftigten in 87% der Unternehmen ca. drei bis flnf
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 Geschéfte, wenn
man Antiquitdten und Automobile einschlief3t. Insgesamt sind allerdings mehr Second-Hand-
Geschatfte offiziell registriert, als tatsachlich in dem Sektor operieren. Zum Zeitpunkt der Un-
tersuchung konnten nur einige wenige Geschafte identifiziert werden. In der Hauptstadt Ljub-
ljana gibt es insgesamt drei Geschafte, die mit Second Hand Bekleidung handeln. Zwei von
diesen handeln auRerdem auch mit jeglicher anderen Ware, je nachdem, was sie von den
Lieferanten angeboten bekommen. Bei dem dritten Geschéft handelt es sich um ein Second-
Hand-Geschéft, das aullerdem mit Kinderspielzeug und —ausstattungen handelt.

Zusammengefasst lasst sich festhalten, dass sich mit zunehmender GroRe der Unterneh-
men — unabhangig von ihrer profit- oder nicht profitorientierten Ausrichtung — eine Tendenz
zu hoherer Professionalisierung und Vernetzung abzeichnet. Die européaischen Unterschiede
manifestieren sich besonders in den Unterschieden zwischen west- und osteuropaischen
Landern. Wahrend es in Westeuropa unterschiedliche BetriebsgréRen und —strukturen gibt
und vor allem auch wie in Belgien groRe Unternehmen, sind in Bulgarien und Slowenien
kaum groRe Unternehmen oder Unternehmensverbinde/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 grol3en
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 osteuropaischen Lander
Unterschiede bei den betrieblichen Strukturen von Profit-Unternehmen gibt zeigen.

3.1.6 Internationale, nationale und regionale Second Hand Méarkte

Der Second Hand Markt in Europa ist meist lokal und regional, bereichsweise (nur bei eini-
gen gréReren Unternehmen oder Organisationen) aber auch national und international aus-
gerichtet. Die lokalen und regionalen Méarkte bilden den Uberwiegenden Anteil und umfassen
die beschriebenen kleinen und mittelgrol3en Geschafte mit ihrem vielfaltigen Angebot an
Gebrauchsgitern, Recycling-Center sowie regionale Projekte. Besonders im Bereich Mobel
und Computer-Hardware sind Markte, was die Vertriebsorganisation angeht, zum Teil Uber-
regional und national erschlossen.

Daneben gibt es Bereiche, in denen im europdischen Rahmen ein Waren- und Ersatzteilaus-
tausch stattfindet (z.B. Ersatzteilnetzwerke fur Elektro- und Elektronikgerate, Kleidung). Im
Bereich der Elektroaltgerate besteht besonders in mittel- und osteuropdischen Landern eine
groB3e 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 europdaischen Landern einige groRe Organisationen (z. B. Volkshilfe, Caritas, Hu-
mana, die landerspezifischen Rot Kreuz Organisationen, Sims, UNICEF), die auch internati-
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onal tatig sind. Einen besonderen und zum Teil umstrittenen Platz im Second-Hand-Sektor
nehmen die Sammlung von Textilien sowie der Export dieser durch private und gemeinndit-
zige Institutionen oder Grof3handler in afrikanische und asiatische Lander ein. Dieser Markt
scheint relativ gut organisiert zu sein. So werden dort zentral organisierte Spendenaktionen,
die jeweils in einem ganzen Land statt finden, durchgefihrt.

3.2 Rechtsformen und Unternehmensorganisation

3.2.1 Rechtsformen

Da die Rechtsformen landerspezifischen Regelungen unterliegen, sollen an dieser Stelle
stellvertretend nur einige Rechtsformen genannt werden, die ihrem Charakter nach typisch
fur europaische Second-Hand-Unternehmen sind®. Das Gros der in Europa gefiihrten Se-
cond-Hand-Unternehmen sind inhabergefuhrte Einrichtungen oder sie firmieren als Gesell-
schaft birgerlichen Rechts (GbR) bzw. sind als Gesellschaft mit beschrankter Haftung
(GmbH) eingetragen. Die Erlauterungen unterschiedlicher Rechtsformen erfolgt am Beispiel
Deutschlands, so dass darauf verwiesen sei, dass die rechtlichen Grundlagen und Rahmen-
bedingungen in den einzelnen Landern im Detail voneinander abweichen kdnnen.

Die Merkmale von Einzelunternehmern sind folgende®:

» es handelt sich um natirliche Personen (im Gegensatz zu einer Gesellschaft)
» sie sind fiir die Aufbringung des Kapitals alleine zustandig

= sie tragen das volle Risiko fir etwaige Verluste

» sie haften personlich mit ihrem Privatvermdgen

Daneben gibt es die Gesellschaft mit beschrankter Haftung (GmbH) die den Vorteil hat, dass
fur die Verbindlichkeiten der Gesellschaft grundséatzlich nur diese selbst haftet. Die Gesell-
schafter missen nur die Ubernommenen Stammeinlagen an die Gesellschaft leisten und
haften, anders als Einzelunternehmer, nicht mit ihnrem Privatvermégen.

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

Betriebe, die sich aus sozialen Projekten wie z. B. Sammelstellen bzw. Ausgabestellen ent-
wickelt haben, kdnnen im Rahmen von eingetragenen Vereinen bzw. gemeinnitzigen
GmbHs auftreten. Zur Grindung eines gemeinnitzigen Vereins missen sich (z.B. in
Deutschland) mindestens sieben natirliche oder juristische Personen zu einer auf Dauer
angelegten Organisation zusammenschlie3en, die einen gemeinsamen Namen tragt und ein
gemeinsames Ziel verfolgt. Der Verein darf nicht auf Gewinn ausgerichtet sein. Weiterhin sei
darauf verwiesen, dass sich der Zusatz ,gemeinnitzig” auf die Ausrichtung des Vereins be-
Zieht. Ideelle Vereine wiederum durfen wirtschaftlich tatig sein (Nebenzweckprivileg) und
Gewinne erzielen, wenn diese wieder zur Erreichung seiner ideellen Zwecke dem Idealver-
ein zufahrt werden und der wirtschaftliche Aspekt nachrangig bleibt. Die Haftung aus einer
erwerbswirtschaftlichen Téatigkeit eines Vereines gegenuber seinen Glaubigern trifft grund-
satzlich nur das Vereinsvermdgen, nicht die Vereinsorgane mit ihrem Privatvermdgen. Durch
die erwerbswirtschaftliche Tétigkeit unterliegt der Verein aber auch dem Gewerberecht’.

Des Weiteren gibt es die gemeinnitzige GmbH (gGmbH). Sie unterliegt damit grundsatzlich
den Vorschriften des Gesetzes betreffend den Gesellschaften mit beschrankter Haftung. Die
Verwendung des kleinen Buchstabens ,g“ vor der Bezeichnung ,,GmbH* ist eine firmenrecht-

® Die in den projektbeteiligten Landern verwendeten Bezeichnungen fiir die Rechtsformen sind teil-
weise unterschiedlich.

® http:/Aww.help.gv.at

" http://wko.at/wknoe/rp/vereinalsunternehmer.pdf
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liche Besonderheit, mit der (im Gegensatz zur Ublichen unternehmerischen Betatigung der
GmbH) auf eine gemeinnitzige Betatigung der GmbH hingewiesen werden soll. Eine beson-
dere Gesellschaftsform ist damit nicht verbunden. Die Gewinne der gGmbH sind weitgehend
gebunden. Sie dirfen nur unter eng begrenzten Umstanden an die Gesellschafter ausge-
schittet werden. Entsprechen Satzung und tatsachliche Geschéftsfiuhrung den Anforderun-
gen des Gemeinnutzigkeitsrechts, wird die gGmbH in einigen Landern von bestimmten
Steuern ganz oder zum Teil befreit.?

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

Osterreich
Rechtsformen Anzahl
Einzelunternehmen 508
GmbH 20 (davon 29 % 1 Gesellschafter,

64 % 2-4, 6 % 5-10 und 1% mehr
als 10 Gesellschafter)

KG 14
Gemeinnitziger Verein | 59
gGmbH 10

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

3.2.2 Innerbetriebliche Unternehmensorganisation

Die verschiedenen Unternehmensformen bedingen eine unterschiedliche innerbetriebliche
Unternehmensorganisation und einen unterschiedlichen Einsatz von betrieblichen Steue-
rungselementen. Wahrend einerseits in Inhaber gefiihrten Einzelunternehmen aufgrund der
geringen Beschaftigtenzahlen 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 gro3en 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 Partnerlandern im Second-Hand-Sektor téatig ist sowie auch
in landerspezifische Organisationen, wie z.B. in Finnland UFF and Salvation Army. Diese
haben zumeist ein grolles Management und entsprechend ausgepragte Organisationsfor-
men. Das Einzelunternehmen hingegen verfligt tber kein Management und setzt einen Ge-
schéaftsplan oder ein Warenwirtschaftssystem meist gar nicht oder nur eingeschrankt ein.
Ahnlich verhalt es sich mit Sammelstellen und Abgabelagern. Das Gebrauchtwarenkaufhaus
und der Kommissionshandel hingegen zeichnen sich neben dem Einsatz der genannten In-
strumente zusatzlich durch Marketingaktivitaten und Qualititsmanagementsysteme aus. Hier
ist eine Professionalisierung zu beobachten, die bei Franchising Unternehmen noch einen
hoheren Grad erfahrt. Diese betreffend kommen zusétzlich z. B. Expansionspléane und Cont-
rollinginstrumente zum Einsatz. Gro3- und Zwischenhandler wiederum zeichnen sich durch
eine professionelle Logistik- und Geschaftsplanung aus. Die Mehrheit der Second-Hand-
Unternehmen und hier insbesondere die kleinen Unternehmen, haben weder ein Manage-
ment noch nutzen sie Instrumente zur Qualitatssicherung oder zur Warenerfassung.

® 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 mdgliche innerbetriebliche Organisationsformen gestalten kénnen:

o Charakteristisch fur Belgien ist sowohl fir Profit-, als auch fur Not-for-profit-
Unternehmen der Zusammenschluss in einzelnen Netzwerken. So setzt sich, wie in
Kapitel 3.1.4. ausfuhrlich dargestellt, das belgische Not-for-profit-Netzwerk KVK aus
33 Wiederverwendungszentren, die rund 100 Geschafte umfassen sowie 8 Zentren
fur elektronische und elektrische Altgerate zusammen. Dabei geniel3t jedes der 33
Zentren einen eigenen rechtlichen Status und sammelt unabhangig von den jeweils
anderen Zentren in Eigenregie sperrigen Hausill. Die wieder verwendbaren Waren
werden dann jeweils in einem der zu den einzelnen Zentren gehoérigen Geschafte
verkauft (meistens unterhalt ein Zentrum ca. 7 Geschafte). Und auch im privatwirt-
schaftlichen Bereich sind die Unternehmen, wie in Kapitel 3.1.5 ausfuhrlich 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
Geschafte als Kaufer und Verkaufer von Second-Hand-Waren. Daher spricht man bei
diesen Netzwerken auch nicht von Wiederverwendungsnetzwerken, sondern von Se-
cond-Hand-Handelsnetzwerken.

e Vollstdndig anders gestalten sich die innerbetrieblichen Strukturen von Second-
Hand-Unternehmen in Grof3britannien, und hier insbesondere gréRere Not-for-profit-
Organisationen. Diese arbeiten vornehmlich mit ehrenamtlichen Beschéftigten. So
beschaftigt z.B. die Organisation Oxfam, wie in Kapitel 3.1.4 ausflhrlich dargestellt,
ca. 20.000 ehrenamtliche Beschéftigte in ganz GroRRbritannien. Und auch die Organi-
sation Local Cancer Charity arbeitet neben angestellten Mitarbeitern vornehmlich mit
ehrenamtlichen beschaftigten. In den meisten Fallen handelt es sich bei den ehren-
amtlichen Beschéftigten in solchen Organisationen bzw. Unternehmen um Pensio-
nierte oder altere Frauen. In der Regel sind diese Unternehmen so konzipiert, dass
sie neben den ehrenamtlichen Beschéftigten einen Gesamtmanager haben, der flr
den Second Hand Vertrieb in der Organisation zusténdig ist. Au3erdem hat jedes
Geschéft bzw. Zentrum einen festangestellten Beschéftigten, der fur den Ver-
kauf/Einzelhandel verantwortlich ist.

3.2.3 Staatliche Subventionen

Hinsichtlich staatlicher Subventionen hat die Sektoranalyse ergeben, dass privatwirtschaft-
lich gefuhrte Unternehmen im Vergleich zu den Not-for-profit-Unternehmen in allen européi-
schen Partnerlandern keine unmittelbaren staatlichen Subventionen erhalten. Allerdings fin-
det in der Privatwirtschaft insofern eine Foérderung statt, als dass z.B. in Deutschland Exis-
tenzgrinder generell ein Existenzgrindungsdarlehen beantragen kdnnen, was u.a. auch
Personen, die ein Second Hand Geschéft aufbauen wollen, zugute kommt. Die meisten Not-
for-profit-Unternehmen im europaischen Second-Hand-Sektor wiederum haben die Mdglich-
keit, staatliche Férderungen direkt oder indirekt in Anspruch zu nehmen. Das Gros der Leis-
tungen der Not-for-profit-Unternehmen wird allerdings vornehmlich tUber Mitgliederbeitrage,
Spenden, Zuschiisse und/oder Preise/Gebiihren finanziert®’. Der wirtschaftliche Konkurrenz-
kampf ist dadurch fiir diese Betriebe ein grundsatzlich anderer als fur Profit-Unternehmen.
Denn schlussendlich werden somit auch die Produkte mit subventioniert und kénnen ginsti-
ger angeboten werden.

Die Subventionierung von Not-for-profit-Unternehmen ist an definierte Bedingungen ge-
knupft, die innerhalb der beteiligten Projektlander variieren. Zum Beispiel muss ein bestimm-
ter Anteil der Beschaftigten aus Benachteiligtengruppen (z. B. Langzeitarbeitslose) stam-
men. Wenn z.B. in Finnland ein Unternehmen Lohnzuschiisse erhalten will, muss es min-

? International finanzieren sich Not-for-profit-Unternehmen zu 53 % Uber Entschadigungen fiir Dienst-
leistungen, zu 35 % Uber Staatsbeitrdge und zu 12 % lber 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 kénnen fir die Einstellung von Langzeitarbeitslosen
maximal fur zwei Jahre und fur die Einstellung von Benachteiligten Personen (z.B. Behinder-
te) maximal fur drei Jahre einen Lohnkostenzuschuss erhalten. Weiterhin kénnen die Orga-
nisationen bzw. Unternehmen in Finnland staatliche Subventionen fir das Einrichten von
Arbeitsgelegenheiten fir Benachteiligte oder Langzeitarbeitslose erhalten (Sosiaalinen yri-
tys, 2007).

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

Durch die Fordermaoglichkeiten kénnen in den Not-for-profit-Unternehmen teilweise (im Ver-
gleich zu Profit-Unternehmen) sehr viele temporar Beschéftigte in dem Unternehmen einge-
setzt werden. Dieses verdeutlicht wiederum ein Beispiel aus Finnland, wo in einem Recyc-
lingzentrum (das auch im Second-Hand-Sektor tatig ist) Uber 100 Beschaftigte mittels staat-
licher Subventionen und nur 27 Beschéftigte von der Organisation selbst bezahlt und drei
Projektmitarbeiter durch eine Projektférderung bezahlt werden. Haufig beschéaftigen 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 Verhéltnis von temporar Beschaftigten zu Festangestellten sogar
noch unausgeglichener ausfallt. Ein weiteres Beispiel hierfir findet sich auch in Deutschland.
Auch hier gibt es zahlreiche Not-for-profit-Unternehmen — hier sind vor allem die sogenann-
ten Beschéftigungsgesellschaften zu nennen, die neben weiteren Geschaftsfeldern 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 beschaftigen. Ein Grof3teil der dort Beschéftigten wird wie in Unternehmen in Finn-
land, Osterreich und Belgien auch, fiir einen bestimmten Zeitraum beschaftigt, um aus einer
entsprechenden Beschaftigungsmalinahme heraus den Sprung in den ersten Arbeitsmarkt
zu schaffen.

Welche Tendenz sich bei der 6ffentlichen Forderung von Not-for-profit-Unternehmen in Eu-
ropa durchsetzen wird, ist derzeit noch nicht absehbar. Es ist lediglich offensichtlich, dass
die Regierungen auch kinftig vielfaltige Beschéaftigungsforderungsmodelle unterstitzen 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 fur Sozialunternehmen verabschiedet, in dem die Lohnkostenunterstitzungen auf
einen bestimmten Anteil festgelegt wurden. So kénnen 50% der Lohnkosten oder maximal
1300 Euro pro Monat und Person bezuschusst werden. Auf3erdem gibt es die Mdglichkeit
der Projektbezuschussung, die sich auf 50% bis 70% bel&uft (Tyoministerio, 2007).

3.3 Geschaftsfelder und Produkte

3.3.1 Unterteilung der Geschaftsfelder 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-
schaftsfelder 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 Mdbeln Gber
elektrische Klein- und Grof3geréte bis hin zu Computern, Mobiltelefonen and anderen elek-
tronischen und elektrischen Geréaten. AuRerdem 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 kénnen die Second-Hand-Unternehmen hinsichtlich der unterschiedlichen
Waren in allgemeine Geschafte und in Fachgeschéafte unterteilt werden. Die Fachgeschéfte
selbst unterscheiden sich dahingehend, welche Art von Waren (z.B. Mobiltelefone, Beklei-
dung, Kinderartikel oder Computerhardware) sie anbieten. Die allgemeinen Geschéafte wie-
derum verkaufen die gesamte Bandbreite an Waren.

Eine zunehmend beliebte Form im einschlagigen Second Hand Einzelhandel ist das gleich-
zeitige Angebot von Gebraucht- und Neuwaren, etwa um das Sortiment abzurunden oder
um bei bestimmten Produktgruppen héaufig nachgefragte Artikel vorréatig halten zu kénnen.
Auch umgekehrt bieten Handler, die im wesentlichen Neuware handeln, teilweise gute ge-
brauchte Artikel an, um gerade im Bereich qualitativ hochwertiger Produkte (Kinderwagen,
Fahrrader) gunstige Alternativen anbieten zu kénnen. Viele Gebrauchtwarenhéndler, zu de-
ren Sortiment auch sperrigere Waren wie Mébel und elektrische Grol3gerdte gehoren, bieten
zusatzlich zum reinen Verkauf dieser Waren auch Dienstleistungen, wie Abholung, Abklem-
mung bzw. Anschluss von Geraten, Vorortdemontage und -montage, z. T. Entrimpelung
und Reparaturen, an.

Vergleicht man die Profit Unternehmen mit den Not-for-profit-Unternehmen, so ist festzustel-
len, dass gerade in den kleineren Inhaber gefiihrten Profit-Unternehmen haufig unorganisier-
te Betriebsentwicklungsstufen vorhanden sind (wie z.B. die Trodelladen), die ein unspezifi-
sches und eher zufalliges Warensortiment haben. Haufig findet man hier aber auch neben
Geschaften mit einem breiten Warensortiment sehr spezialisierte Unternehmen, die von ei-
ner hohen Fachkenntnis gepragt sind. Not-for-profit-Unternehmen dagegen haben haufig
eine breitere Angebotspalette und z. T. wenig rentable Zusatzbereiche, die allerdings durch
Maflnahmen der Beschéaftigungsforderung quersubventioniert bzw. aufrechterhalten werden
kénnen.

Hinsichtlich der Not-for-profit-Unternehmen konnte aul3erdem festgestellt werden, dass eini-
ge Unternehmen neben dem Geschéftsfeld 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 férdernden MalRBhahmen. Diesbeziglich kommen in der Praxis
sehr viele Kombinationen vor, die fur den Erfolg von regionalen bzw. lokalen Geschéftskon-
zepten z. T. entscheidend sein kdnnen. 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 beziiglich der Profit-Unternehmen weniger zu beobachten.

Die Spanne der im Second-Hand-Sektor vertretenen Produktgruppen ist enorm grof3. Aller-
dings zeigen sich auch deutliche Unterschiede bezilglich deren Bedeutung innerhalb des
Second-Hand-Sektors in Europa. Als die wichtigsten Produktgruppen in Europa bzw. den
Partnerlandern des Projektes QualiProSecondHand konnten elektronische und elektrische
Gerate (einschlieRlich Computer und Buroausristungen), Textilien, Mobel und Haushaltsar-
tikel, Bucher und Tontrager identifiziert werden. Aufschluss dartber, welche Produktgruppen
in den einzelnen Landern am starksten gehandelt werden, gibt die Tabelle in Abbildung 8.
Die vier im Second Hand Markt schwerpunktmaRig vertriebenen Produktgruppen sind zwar
nicht in allen am Projekt beteiligten Landern gleich stark vertreten, spielen aber bis auf Aus-
nahmen Uberall eine Rolle. Lediglich in Bulgarien gibt es keinen nennenswerten Second-
Hand-Handel mit Biichern und CDs. Eine weitere Besonderheit ist, dass in Belgien haupt-
séchlich die Not-for-profit-Unternehmen mit Textilien handeln. Weiterhin sei darauf verwie-
sen, dass die in Abbildung 8 dargestellte Tabelle als Grundlage fir weitere empirische Un-
tersuchungen im Rahmen der Sektoranalyse gedient hat. So wurde der Fokus bei weiterge-
henden Untersuchungen in Form von Fallstudien schwerpunktmafig auf die in den jeweili-
gen Landern am starksten gehandelten Produktgruppen gerichtet.
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Land Uberblick tiber bedeutende Produktgruppen
des Second-Hand-Handels je Land
(zur Auswahl der Fallstudien im Projekt QualiProSecondHand)

Osterreich Mdbel (Antiquitaten und Textilien (Kinder- Elektronische und
Haushaltsartikel) ausstattung) elektrische Gerate
Bulgarien Moébel und Haushaltsartikel Textilien Elektronische und
elektrische Geréate
Finnland Mobel und Haushaltsartikel Textilien Elektronische und
elektrische Geréate
Grol3britannien | Blcher und Tontrager Textilien Elektronische und
Mobel und Haushalt- elektrische Geréate
sartikel
Deutschland Mdébel und Haushaltsartikel Textilien Elektronische und
elektrische Gerate
Slowenien Mdébel und Haushaltsartikel Textilien Biicher und Tontrager
Belgien Die Ergebnisse aus Belgien lassen keine Schwerpunkte erkennen.

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

Es wird deutlich, dass die vielen anderen im Second-Hand-Sektor vertriebenen Produkt-
gruppen (wie Sportartikel/Sporterinnerungsstiicke, Spielsachen, Fahrzeuge, Schmuck und
Maschinen fir 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 grof3en Marktanteil innerhalb des Se-
cond-Hand-Sektors in ganz Europa, da die Warenbeschaffung kostenglnstig und einfach ist.
Einige private sowie karitative bzw. staatlich gestitzte 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-
flohmarkte und die Kaufhauskette des Roten Kreuzes). Ein weiteres Beispiel flur solche Un-
ternehmen findet sich in GroRRbritannien, wo Geschéfte von Wohltatigkeitsorganisationen
einen signifikanten Anteil am gesamten Second-Hand-Sektor haben. So wird geschatzt,
dass diese allein jahrlich mehr als 250.000 Tonnen Textilien in den Geschaften umsetzen. In
Belgien werden jahrlich ebenfalls gro3e Mengen an Textilien gesammelt und wiederverwer-
tet. So wurden z.B. in der Region Wallonia und Brussel in 2005 zusammen 15920,295 Ton-
nen Textilien gesammelt, von denen wiederum 11009,411 Tonnen wiederverwertet wurden.
In Deutschland wird die jahrliche Menge an gesammelten Textilien von Experten auf ca. eine
halbe Millionen Tonnen geschatzt, wovon immerhin 40% als Second-Hand-Waren weiterver-
kauft werden (sowohl im Land, als auch als Exportware in andere Lander). Und auch in Os-
terreich kommt dem Handel mit gebrauchten Textilien auf dem Second Hand Markt eine
groRe Bedeutung zu. Allerdings gelangt nur ein geringer Anteil der durch Not-for-profit-
Unternehmen gesammelten Altkleider in den Osterreichischen Markt bzw. wird an Bediirftige
abgeben. Der Grof3teil wird Gber GroRhandler ins Ausland verkauft (vor allem in die neuen
Beitrittslander der EU). Im Vergleich zu den westeuropéischen Landern 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 ausgepragten nicht-profitorientierten
Markt gibt. Die Warenbeschaffung von Textilien in Not-for-profit-Unternehmen erfolgt euro-
paweit vornehmlich nach dem gleichen Prinzip: Die Leute kdnnen ihre Altkleider entweder zu
speziellen Sammelstellen oder direkt zu den Unternehmen (Direktannahme) bringen. Einige
Organisationen sammeln die Altkleider auch direkt vom Spender tber Sammelaktionen fir
die vorher, z.B. wie in Deutschland weit verbreitet, Plastikbeutel an die Privathaushalte ver-
teilt werden. Wie bereits an den Landerbeispielen 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 Grof3teil wird Gber GroRhandler ins auf3ereuropaische Ausland verkauft.

Allerdings leidet der Handel mit gebrauchten Textilien zurzeit unter nachlassender Material-
qualitat, da die gespendete Kleidung haufig von Billiganbietern stammt und daher kaum fur
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 Verb&nde und Einrichtungen, die
langjahrige Erfahrungen mit Altkleidersammlungen haben, unter sich vereint und der einen
fairen und transparenten Handel im Altkleidermarkt zu seinen Zielen erklart, den Altkleider-
markt in Deutschland auf seiner Homepage (www.fairwertung.de, Stand April 2007) folgen-
dermafien dar:

.Gebrauchtkleidung wird in unterschiedlichen Formen, zu unterschiedlichen Zwecken und
von unterschiedlichen Organisationen gesammelt. Dabei lassen sich zwei verschiedene
Sammel- und Verwertungskreislaufe unterscheiden:

a) Kleiderkammern, Textil- und Second Hand Projekte sowie Hilfsglterinitiativen nehmen
Kleidung entgegen, um sie in ihrer eigenen Arbeit weiter zu verwenden. (Direktannahme).

b) Die bei StraRensammlungen oder in Containern erfasste Kleidung wird in der Regel direkt
an gewerbliche Textilrecyclingfirmen verauf3ert.

Beide Kreislaufe tberschneiden sich dann, wenn es um die Uberschiisse geht. Viele Klei-
derkammern erhalten mehr Kleidung, als sie selbst verwenden kdnnen, und geben daher
ihre Uberschussmengen an andere Sammelorganisationen oder an gewerbliche Abnehmer
weiter. Die Annahme, dass gemeinnutzige Organisationen durch den Verkauf der von ihnen
gesammelten Kleidung den Kleiderkammern quasi Kleidung "wegnehmen" wird von der Rea-
litat nicht bestatigt. So gibt es immer wieder Falle, in denen einzelne Kleiderkammern Uber
mangelnden Nachschub klagen, so z. B. wenn im Frihherbst zwar jede Menge Sommersa-
chen, aber noch keine Wintersachen vorratig sind. Dennoch verfiigen erfahrungsgemaf die
meisten Kleiderkammern, Textilprojekte und oft auch Hilfsguterinitiativen Uber einen festen
Kreis von Unterstitzern, die ihre Gberschissigen Sachen prinzipiell nur dort abgeben.”

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

UFF Finland (U-landshjélp fran Folk till Folk in Finland)

UFF Finland ist eine humanitare Not-for-profit-Organisation, deren Ziel die Entwicklungshilfe
und Unterstitzung der armsten Lander ist und die gleichzeitig das finnische Recyclingsys-
tem unterstitzt. 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 Sudfinnlands 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-Geschéfte, von denen
sechs Geschafte 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 Stadten quer Uber Finnland verstreut mit
einer zentralen Verwaltung in Jyvaskyla (mit Ausnahme der Hauptstadt). 50% des Gewinns
gehen an das Rote Kreuz in den Stadten, in denen die einzelnen Geschéfte angesiedelt
sind, 25% gehen an den Rot-Kreuz-Krisenfond und 25% werden fir die Weiterentwicklung
der Recycling Kaufhauser verwendet (SPR, 2007). Seit 2001 haben die Recycling Kaufhau-
ser damit begonnen, ihre Geschéftsprozesse auf eine professionelle Art und Weise weiter zu
entwickeln und ihren Geschaftsbereich zu erweitern. lhr grof3tes Geschéftsfeld sind derzeit
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Textilien, die 40% des Jahresumsatzes ausmachen. Mobel tragen mit 20% zum Jahresum-
satz bei und der Rest wird mit anderen Haushaltsgegenstanden, wie z.B. Geschirr, erwirt-
schaftet. Gegenwartig ist das Warenvolumen sehr grof3: Das Rote Kreuz erfasst rund 10.000
kg Waren pro Woche. (Haaranen 13.4.2007.)

Salvation Army

Die Heilsarmee (Salvation Army) unterhélt insgesamt 24 Flohmarkte 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 bedurftige
Menschen. Die Organisation sammelt schwerpunktmafig Textilien, aber auch einige Mdébel
und andere Haushaltsartikel (Silander 16.4.2007).

Neben der unterschiedlichen Warenbeschaffung von vor allem grof3en 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
gewdhnlich in unterschiedliche Kategorien unterteilt wie Kinder-, Damen- und Herrenbeklei-
dung. Die Prasentation der Ware sowie die Sortierung dieser in den Geschaften erfolgt nach
dem gleichen Prinzip wie in dem Neuwarenhandel.

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

Einen besonders groRen Stellenwert nehmen die Textilien und Altkleider auf3erdem auch im
porfitorientierten und privatwirtschaftlichen Handel ein. So handeln vor allem kleine und In-
haber gefiihrte Profit-Unternehmen mit gebrauchten Textilien. Diesbezlglich ist zu beobach-
ten, dass Kinderbekleidung und Spielzeug eine Sonderstellung innerhalb des Geschaftsfel-
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 —
ausriustung, Designerbekleidung, Abendbekleidung sowie Brautbekleidung zu nennen. Im
Vergleich zu den Not-for-profit-Unternehmen, die zu einem Grof3teil im grof3eren Stil Samm-
lungen durchfihren, findet die Warenbeschaffung in den Profit-Unternehmen gréf3tenteils
durch den Ankauf von gebrauchten Waren von Privatpersonen statt. Die Prasentation sowie
die Sortierung und der Verkauf der Waren erfolgen wiederum wie bei den Not-for-profit-
Unternehmen nach dem gleichen Prinzip, namlich wie im Neuwarenhandel.

3.3.3 Elektronische und elektrische Gerate

Der Gebrauchtwarenhandel mit elektronischen und elektrischen Geraten 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 GroRRgera-
ten flr den Haushalt, wie z.B. Waschmaschinen, Spulmaschinen, usw. sowie der Handel mit
Computern und Mobiltelefonen und HiFi-Geraten ist im Second Hand Markt vorrangig zu
finden. Teilweise werden aber auch elektrische Kleingerate gehandelt. Diese machen jedoch
den geringeren Anteil hinsichtlich des Handels mit gebrauchten Elektro- bzw. Elektronikgera-
ten aus. Der Handel mit gebrauchten Elektro- bzw. Elektronikgeraten wird allerdings in eini-
gen europaischen Landern (wie z. B. Osterreich, Bulgarien) nicht als rentables Geschéftsfeld
angesehen, da Neugerate verhaltnismaRig billig in Discountméarkten zu erwerben sind und
zwei Jahre Garantie bieten.

Bei gebrauchten Altgeraten stellt gerade der Garantiefaktor - die Haftung und Gewahrleis-
tung — einen kritischen Faktor dar. So sind bei technischen, elektrischen und elektronischen
Produkten bestimmte Schwachpunkte des Gebrauchtwarenhandels gegentiber dem Neuwa-
renhandel identifizierbar, der in der Regel mit Prifberichten und Zertifikaten die Qualitat und
Sicherheit der verkauften Waren belegen kann. Die Gewdhrleistung bei gebrauchten elektri-
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schen und elektronischen Geréten stellt die Handler im Allgemeinen vor ein grof3es Problem.
Es besteht zwar die Moglichkeit, die seit 1. Januar 2002 im Regelfall 2-jahrige Verjahrungs-
frist fir die Anspriche auf Gewahrleistung (siehe Verbrauchsguterkaufrichtlinie 1999/44/EG)
unter bestimmten Bedingungen auf ein Jahr herabzusetzen. Ein kompletter Ausschluss die-
ser ist allerdings nur bei einem Privatverkauf méglich. Fir gebrauchte Waren wiederum be-
steht die Mdglichkeit, die Gewahrleistung einzelvertraglich oder im Rahmen der allgemeinen
Geschéaftbedingungen des Geschéftes auf 12 Monate zu verkiirzen™.

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

Da aber aufgrund der europaischen Richtlinie WEEE (Directive on Waste electrical and e-
lectronic equipment, 2002/96/EG), die Anfang 2003 verabschiedet und anschlielend in den
europaischen Mitgliedstaaten gesetzlich verankert wurde, die Hersteller verpflichtet sind, die
Kosten fir die Entsorgung von Altgerate zu tragen, ist der Handel gezwungen auf diese Um-
stande zu reagieren. Das Ziel der Richtlinie besteht vor allem darin, die Recyclingquote flr
Elektro- bzw. Elektronikgerate zu erhéhen und somit die Umweltbelastung zu senken sowie
Rohstoffe zu erhalten. Dieses kann u.a. dadurch erreicht werden, dass die Elektro- bzw. E-
lektronikaltgeréate wenn moglich dem Konsumkreislauf wieder zugefuhrt werden.

In den verschiedenen Landern wurden dazu unterschiedliche Strategien entwickelt. Einige
Lander, wie z.B. Finnland, sind diesbeziiglich sehr fortschrittlich, andere Lander, wie z.B.
Bulgarien, scheinen diesbeziglich noch kaum Aktivitdten entwickelt zu haben. Lander wie-
derum wie Osterreich und Deutschland versuchen, den Handel mit Elektro- bzw. Elektronik-
altgeraten auf die neuen EU-Beitrittslander auszudehnen, um hier Absatzmoglichkeiten zu
schaffen. In Deutschland sind aufRerdem unterschiedliche Ansatze im Umgang mit Elektro-
bzw. Elektronikaltgerdten zu beobachten. Bei hochwertigeren Produkten mit entsprechen-
dem Wiederverkaufswert werden die Gerate durch Fachpersonal geprtft, zum Teil gereinigt
und in einigen Féllen aufgearbeitet bzw. repariert, um sie anschlieRend als Second Hand
Ware zu verkaufen. Bei ElektrogroR3geraten (wie z.B. Waschmaschinen) werden teilweise
lediglich Verschlei3teile ausgetauscht oder die Waren werden in Einzelteile zerlegt und
Brauchbares wird als Ersatzteile weiterverkauft. Elektroaltgerate, die in der Regel nicht mehr
reparierbar sind oder von denen einzelne Teile als Ersatzteile verkauft werden kdnnen, wer-
den in der Regel recycelt. D.h. sie werden in Einzelteile und Stoffgruppen zerlegt und dem
Kreislauf als Rohmaterialien wieder zugefihrt.

Da sich Finnland bezlglich der Umsetzung der WEEE als sehr fortschrittlich gezeigt hat, soll
im Folgenden exemplarisch dessen Umgang mit Elektro- bzw. Elektronikaltgeraten néher
erlautert werden. So ist die WEEE in Finnland - die Wiederverwendung und das Recycling
von elektronischen und elektrischen Altgeraten — in der Gesetzgebung mittels eines Abfall-
gesetzes zur Herstellerverantwortung und durch ein Staatsratsverordnung fir den Abfall von
elektronischen und elektrischen Geréaten verankert (Pirkanmaa Environment Centre, 2007).
Die Unternehmen sind dazu verpflichtet, ihr Geschaft dem Gesetz entsprechend zu organi-
sieren, da dieses durch eine offizielle Behdrde Uberwacht wird. Somit Ubernehmen 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 zuriick zu
fuhren, dass die Wiederverwendung und das Recycling von elektronischen und elektrischen
Altgeraten hauptsachlich durch die Einfihrung der WEEE ausgeldst wurde (Poikela, 2006; 5,

1% ygl.: http://ec.europa.eu/consumersfindex_en.htm:;
http://de.wikipedia.org/wiki/Gew%C3%A4hrleistung (Stand 12/2007)
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28). Dieses ist auRerdem der Grund dafiir, dass der Anteil an Haushaltsgeraten und kleine
elektrischen Geraten im finnischen Second-Hand-Sektor signifikant gestiegen ist. Dieses
Geschaéftsfeld macht rund 25% des jahrlichen Umsatzes des Second Hand Marktes aus.

Das finnische Wiederverwendungs- und Recyclinggeschaft mit elektronischen und elektri-
schen Geraten wird von unterschiedlichen Akteuren betrieben. Dazu zahlen z.B. grol3e Pro-
fit-Unternehmen, Not-for-profit-Unternehmen, Sozialunternehmen sowie einige Privatperso-
nen, die groRe Mengen an elektronischen und elektrischen Geréaten kaufen, um sie dann
weiter zu verkaufen. Teilweise findet man Unternehmen deren Hauptgeschéaft die Wieder-
verwendung und das Recycling von Elektroaltgeraten ist und teilweise findet man auch Un-
ternehmen, die neben anderen Geschéftsfeldern auch mit Elektroaltgeraten handeln. Wei-
terhin gibt es in Finnland einige groRe borsengefiihrte Unternehmen, die hauptsachlich das
Recycling von elektronischen und elektrischen Materialien betreiben und einen gro3en Teil
des Marktes fur gebrauchte elektronische und elektrischen Gerate abdecken. Die grofite
Institution im Sammeln und Recyceln von Elektroaltgeréaten hat rund 750 Hersteller als Mit-
glieder. AulRerdem sei darauf verwiesen, dass viele Handler ihre Ware nicht nur im Land
selbst, sondern auch in andere Lander verkaufen (Kallio 1.2.2007, Kainulainen 29.3.2007).

In finnischen Not-for-profit-Unternehmen werden die Altgerate vor allem manuell in Einzeltei-
le zerlegt und Computer sowie jede Art von Haushaltsgeraten (z.B. Kihlschranke, Tiefkihl-
truhen, elektrische Herde, Wasch- und Spulmaschinen, Mikrowellengeraten, Fernseher,
Videogerate usw.) repariert und verkauft. Vor allem ist die Nachfrage nach Computern so
grol3, dass die Unternehmen nicht immer gentigend Geréte anzubieten haben.

Weitere Akteure im Geschéftsfeld der elektronischen und elektrischen Altgerate sind die rei-
nen Recyclingzentren. So warten und verkaufen in Finnland einige der Recyclingzentren
gebrauchte Computer und andere elektrische Gerate als Nebengeschaft. 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 Geraten
haben diese Zentren aber auch Textilien, Spielzeug, Tontrager, Blicher und Mébel in ihrem
Sortiment. AuRerdem flilhren sie Umweltberatungen flr Verbraucher und Unternehmen
durch (Tyoministerid, 2003.) Das gro3te Recyclingzentrum Finnlands hat insgesamt in allen
Filialen 130 Beschaftigte und ein grol3es Betriebsgelande in Helsinki (Lehtikuja, 12.2.2007).

AuRBerdem gibt es im Norden Finnlands eine Kette von finf Stiftungen namens ,Ekotermi-
nal“, die Elektroaltgerdte sammeln und aufbereiten. Die Hauptaufgabe dieser Stiftungen ist
allerdings die Schaffung von Arbeitsgelegenheiten fiir Langzeitarbeitslose und Benachteilig-
te. Wahrend teilweise die gesammelten Altgeréte ins Materialrecycling gehen, wird der ande-
re Teil wiederverwendet (Ekoterminal 10.4.2007). Um die Elektroaltgerate zu kontrollieren
gibt es ein Informationssystem, das z.B. auch die gesammelte Menge an Waren erfasst.
Alles in allem ist die Stiftungskette ein sehr grof3er Arbeitgeber. So sind z.B. in der Romotke
Stiftung 250 Beschaftigte 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 Geraten handeln.

3.3.4 Mobbel und Dekorationsartikel

In allen am Projekt beteiligten europdischen Landern gibt es den Handel mit gebrauchten
Mébeln und Dekorationsartikeln (ohne Antiquitaten®). Man findet diesen sowohl in Profit-
Unternehmen, als auch in Not-for-profit-Unternehmen. In Deutschland scheint der Handel
mit gebrauchten Mdébeln einen besonders ausgepragten Marktanteil zu haben, aber auch in

' Einschrankend ist zu erwéhnen, dass gerade in Bezug auf den Second Hand Mdbelhandel eine
Trennung vom Antiquitdtenhandel - zumindest in einigen Landern - sehr schwierig bzw. unmdglich ist.
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Bulgarien, Finnland, GroRbritannien, Belgien und Osterreich gibt es den Handel mit ge-
brauchten Mébeln. Lediglich in Slowenien ist dieser nur sehr eingeschrankt zu finden. So
wird der Anteil gemessen am gesamten Gebrauchtwarenhandel fiir Deutschland auf 30-50%
geschatzt (Faltz 2006). Daher ist es nicht verwunderlich, dass bulgarische Geschéfte, die mit
gebrauchten Mobeln handeln, diese gréf3tenteils aus Deutschland importieren, wobei es sich
bei einem Teil der importierten Mdbel um leicht beschadigte Ware aus dem Versandhaus-
handel handelt. Diese wird dann in den bulgarischen Unternehmen repariert und anschlie-
Rend verkauft. Aus diesem Grund sind viele der dort Beschaftigten Handwerker, wie z.B.
Polsterer und Elektriker.

Im Vergleich zu Bulgarien gibt es in Finnland einige wenige Geschéfte, die sich auf den Ver-
kauf von gebrauchten und alten Mdbeln spezialisiert haben — mit Ausnahme von Antiquita-
ten. So ist z.B. der Handel mit gebrauchten Mobeln in Helsinki speziell auf die Kundenziel-
gruppe von Saisonarbeitern und Studenten fokussiert, da diese aus unterschiedlichen Orten
fur einen kurzen Zeitraum dort hinziehen und billige Mdébel brauchen. Gebrauchte Mébel
werden aber auch auf Flohmaéarkten verkauft sowie in Second-Hand-Kaufhausern, die auch
andere Waren wie Textilien, Spielzeug und Haushaltsgerate anbieten, verkauft. Viele Re-
cyclingzentren flhren ebenfalls Mdbel in ihrem Sortiment. In der Kaufhauskette des Roten
Kreuzes z.B. nimmt der Handel mit gebrauchten Mdbeln stetig zu (Haaranen, 13.4.2007).

Der Handel mit gebrauchten Mébeln in Grof3britannien wiederum obliegt zum Grof3teil den
Wohlfahrtsorganisationen, wahrend in Deutschland sowohl profitorientierte, als auch Not-for-
profit-Unternehmen mit gebrauchten Mobeln handeln. In Deutschland gibt es aul3erdem
zahlreiche Unternehmen, die sich auf den Handel mit gebrauchten Mdbeln spezialisiert ha-
ben. Teilweise finden sich hier auch Kombinationen aus Antiquitdtenhandel und dem Handel
mit gebrauchten Mdbeln sowie sehr spezialisierte Geschéfte (z.B. fir Mdbel einer bestimm-
ten Epoche, fiir Biromébel usw.). Und auch in Osterreich konnte im Second-Hand-Handel
mit gebrauchten Mdbeln eine Spezialisierung der Geschéfte identifiziert werden. Dieses wird
hauptséachlich auf die steigenden Zahlen an Angeboten von Billigmébeln und den damit sin-
kenden Bedarf an gebrauchten Mébeln zurtick gefiihrt. Aufgrund von Dumpingpreisen auf
dem Neuwarenmarkt ist der Handel mit gebrachten Mébeln dort nahezu zusammengebro-
chen. Weiterhin sei darauf verwiesen, dass die gebrauchten Mébel neben anderen Waren in
den einzelnen Geschaften angeboten werden. AuBerdem findet auch in Osterreich der Han-
del mit gebrauchten M6beln sowohl in Profit- als auch Not-for-profit-Unternehmen statt. In
Slowenien scheint der Handel mit gebrauchten Mébeln wiederum sehr stark begrenzt zu
sein. So handelt laut slowenischer Sektoranalyse lediglich eines der ohnehin wenig offiziell
registrierten Second Hand Geschéfte mit gebrauchten Mdbeln. In Belgien wird im Profit-
Bereich vor allem in einem der groRen Franchising Unternehmen (Troc International) mit
gebrauchten Mdbeln gehandelt, das auf diese Produktgruppe spezialisiert ist. Aber auch im
Not-for-profit-Bereich wird gebrauchten Mébeln gehandelt. So bietet das KVK Netzwerk ne-
ben zahlreichen anderen Produkten auch Mdébel an. Der Anteil an wiederverwerteten Mobeln
in der Region Wallonia und Brussel betrug z.B. in 2005 rund 1528,662 Tonnen.

3.3.5 Biucher und Tontréger

Gewohnlich werden gebrauchte Blcher und Tontrdger in Second Hand Fachgeschaften, die
auf Bucher und Zeitschriften oder auf Tontrager wie CDs und LPs spezialisiert sind, verkauft.
Entsprechende Geschéafte befinden sich vornehmlich in groReren Stadten und Gemeinden.
Oftmals handelt es sich dabei um Einzelunternehmen oder um Geschéfte, die in Franchising
Netzwerken organisiert sind. Aber auch Recyclingzentren und andere Second-Hand-
Geschafte haben Bicher und Tontrdger in ihrem Warensortiment. Vergleicht man die an
dem Projekt beteiligten Partnerlander miteinander, so gibt es in Deutschland im Profit- Be-
reich einige kleine spezialisierte Geschafte. In Not-for-profit-Unternehmen wiederum werden
Biicher und Tontrdger haufig nur als Nebenprodukte gehandelt. Allerdings haben grdl3ere
Second Hand Kaufhauser vielfach eine eigene Abteilung fur diese Waren.

In Osterreich und Bulgarien wiederum spielt der Handel mit gebrauchten Biichern und Ton-
tragern 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 Geschéfte, die mit entsprechenden Pro-
duktgruppen handeln. Dort konnte zwar kein Handel mit gebrauchten Biichern in Geschaften
ausgemacht werden; dennoch werden z.B. gebrauchte Schulblicher im Rahmen spezieller
Flohméarkte gehandelt. Fachgeschéfte, die mit gebrauchten Tontragern (speziell mit ge-
brauchten CDs) handeln, konnten wiederum in Slowenien identifiziert werden. Es sei aller-
dings darauf verwiesen, dass es entsprechende Fachgeschafte nur vereinzelt gibt und diese
sehr klein sind. Auf der anderen Seite gibt es in Belgien eine Vielzahl an Second-Hand-
Geschaéften, die gebrauchte Blicher und Tontragern verkaufen. Auerdem werden diese hier
auch haufig als Nebensortiment in gréReren Second-Hand-Geschéften, die nicht auf be-
stimmte Produktgruppen spezialisiert sind, gefiihrt.

Entgegen dem hier dargestellten und sehr eingeschrankten Handel mit gebrauchten BU-
chern oder Tontragern in einigen européischen Landern gibt es in Finnland und GroRRbritan-
nien einen ausgepragten Markt fur diese Produktgruppe. In Finnland findet der Handel mit
gebrauchten Bluchern oder Tontrédgern wie CDs und LPs gewdhnlich in Second Hand Ge-
schéaften statt, die darauf spezialisiert sind. So gab es laut einer finnischen Statistik aus dem
Jahr 2005 rund 180 solcher Geschafte, die 141 Mitarbeiter beschaftigten und einen jahrli-
chen Gesamtumsatz von 15.923.000 EURO erwirtschafteten (Statistics Finland, 2005). An-
gesiedelt sind diese Geschéafte vornehmlich in den GroRstadten und in gréReren Gemein-
den. Neben den Fachgeschéaften werden in Finnland aul3erdem in Not-for-profit-
Unternehmen Bicher und Tontrédger gehandelt. Sie stellen hier aber nur, wie in anderen
Landern auch, eine randstandige Produktgruppe dar.

Und auch in Grof3britannien gibt es einen grofRen Markt fiir gebrachte Biicher. Neben Not-
for-profit-Organisationen, die u.a. auch mit gebrauchten Biichern (z.B. Oxfam, die teilweise
in ihrem Netzwerk auch Geschéfte haben, die auf den Handel mit gebrauchten Biichern und
Tontragern spezialisiert sind) handeln, gibt es vor allem in einigen Stadten einen verstarkten
Handel mit gebrauchten Buchern (z.B. in Hay-on-Wye, einer kleinen Stadt in Wales gibt es
39 unabhangige Buchhandlungen fur Second Hand Blicher).

Wie man anhand der Ausfiihrungen deutlich sehen kann, gestaltet sich der Handel mit ge-
brauchten Bichern und Tontrdgern in den einzelnen am Projekt beteiligten Landern sehr
unterschiedlich. Entsprechende Waren werden haufig tGiber das Internet gehandelt, so dass
sich ein Handel in Geschéaften nur begrenzt rentiert. AuRerdem geht der Handel mit CDs
generell zurtick, da entsprechende Aufnahmen kostenfrei bzw. sehr glinstig aus dem Inter-
net heruntergeladen werden kénnen, so dass der Bedarf an gebrauchten CDs in den letzten
Jahren entsprechend stark zurlickgegangen ist.

3.4 Warenbeschaffung und Vertriebsstrukturen

3.4.1 Strategien der Warenbeschaffung

Die Warenbeschaffung erfolgt im europaischen 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 grof3en Teil die Mdglichkeit, auf Spenden zuriickzugreifen. Dieses
erfolgt vor dem Hintergrund, dass die Waren kostenfrei beschafft werden kénnen und die
Unternehmen diese nicht fur Ankaufpreise erwerben missen. Die Abgabe solcher ,Sach®-
Spenden erfolgt entweder direkt bei den Unternehmen oder, wenn es sich um sperrige Wa-
ren wie Mobel oder Elektrogro3gerdte (wie z.B. Waschmaschinen, Kihlschranke) handelt,
werden diese von dem Unternehmen oftmals auch bei den Spendern vor Ort abgeholt. Das
massenhafte Sammeln von Altkleidern privater und karitativer Institutionen erfolgt tber Stra-
Rensammlungen oder Uber Altkleiderspenden in Altkleidercontainern auf offentlichen Fla-
chen. In einigen europdischen Landern erfolgt die Warenbeschaffung zusatzlich (z.B. in
Deutschland) oder hauptséchlich (z.B. in Osterreich sowohl im Profit-, als auch im Not-for-
profit-Bereich) im Rahmen von Wohnungsaufldsungen. Laut Schatzung von Experten sind
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von den gespendeten Waren schlussendlich nur rund 10% als Antiquitaten bzw. Second-
Hand-Waren wieder verkaufbar. Die hier dargestellte Form der Warenbeschaffung utber
Spenden umfasst dabei die Beschaffung von gebrauchten Waren jeglicher Art.

Neben der Direktannahme von gespendeten Waren in den einzelnen Unternehmen bzw.
durch Spendencontainer oder Haushaltsaufloésungen, gibt es auf3erdem in einigen européi-
schen Landern landesweite Sammelnetzwerke. So wurden speziell vor dem Hintergrund der
europaischen Richtlinie WEEE in einigen Landern sogenannte Sammelstellen fiir elektroni-
sche und elektrische Altgeréate eingerichtet. In Belgien z.B. hat jedes Recyclingzentrum ei-
nen eigenen Arbeitsbereich, in dem Haushaltssperrmiill gesammelt wird. Ahnliche Sammel-
stellen gibt es auch in Deutschland. Oft handelt es sich hierbei um Recyclingunternehmen,
die von der regionalen Verwaltung mit der Sammlung beauftragt werden. Haufig 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 GroRRenordnungen der gesammelten Ware sind teilweise enorm, was die folgenden,
landerspezifischen Zahlen bzw. Mengenangaben verdeutlichen™.

In GroR3britannien werden jéahrlich im Rahmen von 6ffentlichen Spenden an Geschafte und
in groRen Haussammlungen von den Geschéaften der Wohlfahrtsorganisationen etwa 15 Mio.
Sacke mit Textilien und anderen Haushaltsmaterialien gesammelt. Es wird geschéatzt, dass
jedes Jahr mehr als 250.000 Tonnen Textilien (Bekleidung und andere Textilien) die Ge-
schéafte durchlaufen.

In Finnland sammelte im Jahr 2005 eine der grél3ten Not-for-profit-Organisationen (UFF) in
118 Gemeinden Sudfinnlands 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 Uberblick
Uber 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
Geschéfte und 5% Lieferungen an stadtische Abfall-Sammelstellen.
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Abb. 9: Gesammelte Materialien pro Einwohner und Jahr in Belgien

'2 Da nicht fiir alle Lander Zahlen vorliegen, kdnnen keine absoluten Zahlen auf europaischer Ebene
zur Verflgung 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 Geschéafte sind Kaufer und Ver-
kaufer einer umfassenden Vielfalt an Second-Hand-Waren. Die Waren werden einerseits
von Privatpersonen, z.B. durch Direktankauf im Geschéft, aber auch im Rahmen von Haus-
haltsauflosungen oder Uber Anzeigen bzw. das Internet und auf Flohmarkten angekauft. An-
derseits erfolgen auch Warenbeschaffungen aus Geschaftsauflésungen. In beiden Fallen
wird die Ware allerdings vor dem Ankauf einer Uberpriifung auf Funktionsfahigkeit unterzo-
gen. AuBerdem wird gepruft, ob es sich um Eigentum und nicht um Diebesgut handelt.

Neben den unterschiedlichen Beschaffungsmarkten fir Profit-Unternehmen gibt es auch
unterschiedliche Varianten der Bezahlung fur die anzukaufenden Waren. Entweder wird die
Ware auf Kommission angekauft oder die Warenanbieter erhalten sofort Bargeld. Die HOhe
des Ankaufpreises richtet sich sowohl nach der Summe, die der Kaufer/Handler bereit ist zu
zahlen, als auch danach, was der Verkaufer fur 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 Ubereinkunft zwischen Kaufer und Verkau-
fer. Wenn der Verkaufer die Kaufbedingungen akzeptiert (besonders, wenn die angebotene
Ware wertvoll ist), wird zwischen den zwei Parteien ein Vertrag abgeschlossen, in dem der
Verkaufer seine Eigentumsrechte an den Kaufer (das Second-Hand-Unternehmen/Geschaft)
Ubertragt.

Falls eine Ware in Kommission genommen wird, enthalt der Vertrag eine Klausel, in der der
Preis festgelegt wird sowie die Dauer, wie lange diese in dem Geschaft angeboten wird und
andere Bedingungen. Sobald der Vertrag unterzeichnet ist, werden die Waren dem Geschaft
solange Uberschrieben, bis diese verkauft sind. Das Geschéft behalt anschlieend einen
vorab mit dem Verkaufer vereinbarten Prozentsatz des Preises ein. In der Regel erhalten die
Geschafte je nach Verkaufsobjekt eine Verkaufsprovision von ca. 20% bis 40% des Preises.
Daher akzeptieren diese Geschafte haufig keine Waren im Wert von weniger als drei Euro
bzw. defekte Waren. AuRerdem geben die Kaufer (die Second Hand Geschéafte) an, dass die
einzelnen Objekte selten langer als zwei Monate im Geschéaft verbleiben. Neben den hier
dargestellten Warenbeschaffungsmethoden ist noch eine weitere zu nennen: der Import von
gebrauchten Waren. Diesbezlglich ist besonders Bulgarien hervorzuheben, wo 97% der im
Second-Hand-Sektor zum Verkauf angebotenen Waren aus anderen Landern (z.B. auch aus
Deutschland) importiert werden.

3.4.2 Vertrieb der Waren

Der Vertrieb von Gebrauchtwaren erfolgt im europaischen Second-Hand-Sektor tber

e Second Hand Geschéafte (teilweise auf bestimmte Produktgruppen spezialisierte
Fachgeschatfte)

o Direktabgabe z. B. in Warenhdusern, Werkstatten- und Lagerverkauf (vornehmlich
in Not-for-profit-Unternehmen)

e  Online-Marktplatze

e Flohmarkte (z. B. Nutzung etablierter Flohmarkte von professionellen Handlern
zum Warenabsatz)

e Zeitungsanzeigen
e Grolhandel

Die traditionelle Vertriebsart von Profit-Unternehmen ist der direkte Verkauf der Waren an
Kunden in Geschaften oder Warenhausern. Abhangig von der Art der vertriebenen Waren
werden diese von den Héndlern auf Funktionsfahigkeit gepruft (z.B. bei elektronischen und
elektrischen Geraten) und/oder auch gereinigt (z.B. bei Textilien), bevor diese im Geschaft
zum Verkauf angeboten werden. Eine Beratung der Kunden erfolgt vor allem in Second-
Hand-Geschéften, die auf bestimmte Waren spezialisiert sind. Um den Absatz der Waren zu
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steigern nutzen Profit-Unternehmen erganzend zum Direktverkauf im Geschaft Absatzmark-
te wie das Internet oder Flohmarkte. Weiterhin ist festzuhalten, dass in den meisten kleine-
ren Second Hand Geschaften keine Garantie auf die verkauften Waren gegeben wird. Eine
Ausnahme stellen allerdings die Handler dar, die elektronische und elektrische Geréate ver-
treiben. Hier muss, so es in den einzelnen Landern gesetzlich geregelt ist, eine Gewéahrleis-
tungsfrist eingeraumt werden. Weiterhin nehmen sich viele Handler das Recht heraus, die
verkaufte Ware vom Umtausch auszuschliel3en.

Bei Not-for-profit-Unternehmen findet man neben dem reinen Verkauf in Geschaften oder
Warenhéausern auRerdem den Werkstatten- und Lagerverkauf. Haufig 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
Uberprifung, Sauberung und ggf. Instandsetzung im Geschéft zum Verkauf angeboten. Wei-
terhin stehen auch in den Not-for-profit-Unternehmen die Verkaufer den Kunden beratend zu
Seite. Und im Reklamationsfall werden die Produkte repariert, umgetauscht oder eine Wa-
rengutschrift ausgestellt. Wahrend Elektroaltgerate und Mdbel sowohl in Geschaften, als
auch im Lagerverkauf angeboten werden, findet man Bekleidung oder Kinderbedarfsartikel
sowie Haushaltswaren und Bulcher bzw. Tontréager vornehmlich in Geschéaften oder Waren-
hausern.

Darlber, mit welcher der zahlreichen unterschiedlichen Produktgruppen der grofdte 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 groRere Absatzvolumen in Europa aufbringen, da es hier insgesamt mehr
Unternehmen gibt. AuBerdem kann keine konkrete Aussage bezogen auf Europa dariber
getroffen werden, welchen Anteil die einzelnen unterschiedlichen Verkaufsorte fiir Second-
Hand-Waren am Gesamthandel einnehmen. Eine in Abbildung 10 dargestellte Grafik, die
aus einer in Osterreich durchgefiihrten Studie®® resultiert, gibt allerdings Aufschluss dariiber,
wie z.B. eine entsprechende prozentuale Verteilung der Verkaufsorte fir Second Hand Ge-
rate aussehen konnte. Die Studie bezieht sich allerdings ausschlieRlich auf Osterreich und
eine Produktgruppe und kann somit lediglich als ein mdglicher Richtwert fir die anderen am
Projekt beteiligten L&nder angesehen werden. Der grof3te Anteil an Verkdufen von Altgera-
ten wird demnach mit 53% uber Freunde und Verwandte abgewickelt, gefolgt von Zeitungen
mit 35,5% und dem Internet mit 30%. Gebrauchtwaren-Geschéfte nehmen mit 21,2 % der
Befragten die vierte Stelle ein.

Kaufort fir Second Hand Gerate
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Weiterhin ist festzustellen, dass der Internethandel in Europa stetig wachst. So hat z.B. in
Slowenien bereits jeder Dritte der Bevoélkerung schon einmal etwas Uber das Internet ge-
kauft. Die Mehrzahl dieser Personen nutzt das Internet sogar mehrmals im Jahr, um Waren
zu erwerben. Als grofdte 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 grof3te und bedeutendste in Europa identifiziert wer-
den. Es hat derzeit den gro3ten Marktanteil im Vergleich zu anderen Internetportalen inne.
Second Hand Geschafte 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 ergeben®®. Uber 212 Mio. registrierte Mit-
glieder (Stand Marz 2007) handeln auf vier Kontinenten mit rund 105 Millionen neuen und
gebrauchten Giitern, die in mehr als 50.000 verschiedenen Kategorien unterteilt sind. In Os-
terreich hat ebay z.B. pro Monat rund 1,8 Mio. Besucher (Méarz 2006). Ein Drittel der Ware
geht mit Fixpreisen in den Verkauf, der Rest wird versteigert. Der Trend geht mittlerweile
allerdings immer starker in Richtung Neuwarenverkauf. So wird z.B. in Osterreich im Durch-
schnitt alle zweieinhalb Minuten ein Computer tber ebay verkauft. Und auch in anderen eu-
ropaischen Landern konnte sich diese Plattform im Markt etablieren. Dennoch stellt sie der-
zeit nur eingeschrankt eine Konkurrenz zum Direkthandel mit Second Hand Waren dar, was
darauf zurlick zu fUhren ist, dass Uber das Internet eine Begutachtung der Waren nur be-
grenzt moglich ist und die personliche Beratung entfallt. Das Wachstum des Internethandels
kann man entweder als Bedrohung oder Chance fir unabh&ngige Anbieter von Second
Hand Waren sehen. So bedroht der Internetverkauf die Existenz der traditionellen Handler,
die in der Vergangenheit ihren Erfolg auf traditionelle Verkaufsmethoden stitzten. Um der
Gefahr eines solchen potenziellen Wettbewerbs entgegen zu wirken ist es erforderlich, dass
die Verkaufer einen Teil ihres traditionellen Geschéftes ins Internet verlagern. Somit kénnen
sie den stetig wachsenden Anforderungen der Kunden beziglich der Nutzung der umfas-
senden Technologien entsprechen'®.

Eine weitere Vertriebsform fiir Second Hand Waren stellen in einigen europaischen Landern
die Flohmarkte dar. Sie bieten auch fir professionelle Handler eine bedeutende Vertriebs-
moglichkeit. In Osterreich findet in einigen Regionen sogar der meiste Vertrieb von Second
Hand Waren auf Flohmarkten statt, wie z. B. in Wien. So beteiligen sich z.B. an einem spe-
ziellen Flohmarkt in Wien insgesamt 350 Handler, von denen rund 200 Spezialhdndler sind.
Der Anteil privater Personen ist mit 15 Anbietern verschwindend gering. Die Produktpalette
ist insgesamt sehr umfassend und reicht von Hausrat, Mobeln und Bildern tber Beleuchtung
bis hin zu Nippes und Schmuck. In seltenen Fallen werden auch Bekleidung und Elektroge-
rate angeboten. Es sind dort auerdem auch Not-for-profit-Unternehmen vertreten, die ge-
zielt neben Gebrauchtmoébeln auch wertvollere Mobelstiicke verkaufen. Dass dem Handel
auf Flohmarkten in Osterreich eine besondere Bedeutung zu kommt, liegt auch daran, dass
von Seiten der Verwaltung diese Vertriebsform unterstitzt wird. So betreibt z.B. die Magist-
ratsabteilung der kommunalen Abfallwirtschaft der Stadt Wien einen eigenen Flohmarkt, auf
dem gebrauchte Elektro- und Elektronikgerate sehr giinstig verkauft werden. Aber auch in
anderen Landern wie in Deutschland und Slowenien spielen die Flohmarkte als zusatzliche
Absatzmarkte fur professionelle Handler eine bedeutende Rolle. So gibt es in nahezu jeder
gréReren Stadt in Deutschland mehrfach im Jahr spezielle Flohmarkte, auf denen Handler
ihre Waren anbieten kdnnen. In Slowenien gibt es neben zwei groRen Flohméarkten (in Ljub-
llana and Maribor) vor allem spezielle saisonale Flohmarkte, die sich grof3er Beliebtheit er-
freuen. Und auch in Belgien bieten Flohmarkte eine Vertriebsplattform fir professionelle Se-
cond-Hand-Handler (so gibt es jahrlich im Durchschnitt rund 1200 Flohmarkte in Belgien) In
Finnland wiederum gibt es sowohl von Not-for-profit-Unternehmen/Organisationen, wie z.B.
von der Heilsarmee, organisierte Flohmarkte, als auch zahlreiche privat organisierte Floh-

!> gpitzbart M. et al, 2006
% vgl. A. L. Jones, A. Davies (2006)
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markte, auf denen Second Hand Waren vertrieben werden. Keine Bedeutung als Vertrieb-
plattform haben Flohmarkte in Bulgarien sowie in Gro3britannien.

3.4.3 Werbeaktivitaten

Bekanntheitsgrad und Geschéftserfolg von Unternehmen werden mafgeblich durch Werbe-
maflinahmen beeinflusst. Es konnten in den beteiligten europdischen Landern gute Beispiele
identifiziert werden, in denen Gebrauchtwarenhandler ihr Geschéft modern und ansprechend
gestaltet und das Image des Gebrauchtwarenhéndlers abgelegt haben. Es hat sich gezeigt,
dass die Verkaufsbereiche in Second-Hand-Geschéften zunehmend trendiger und vor allem
professioneller dekoriert werden, was darauf zuriick zu fuhren ist, dass die Handler konkur-
renzféahig bleiben wollen. Die Second-Hand-Handler orientieren sich heutzutage gréf3tenteils
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 Geschafte nach aul3en hin sowie das
Bekanntmachen der angebotenen Produktpalette. Aul3erdem sollen gezielte Werbeaktionen
zur Imagepflege sowie zur Kundenbindung beitragen. Das Gros der Second-Hand-Héandler,
unabhéangig davon, ob es sich um Profit- oder Not-for-profit-Unternehmen handelt, strebt an,
ihren Kunden ein gutes ,Einkaufsgefuhl” zu vermitteln. Um die in den Unternehmen geflhrte
Produktpalette bekannt zu machen bzw. einzelne Waren zu bewerben, bedient sich der eu-
ropaische Second-Hand-Sektor einer Vielzahl unterschiedlicher Méglichkeiten und Medien,
wie

Zeitungsanzeigen

Radio/ Kino/ TV/ Internet-Werbung

Plakatwerbung

Postkarten, Werbeflyer (Wurfsendung), Newsletter, Firmenzeitungen
Warenprasentationsveranstaltungen (Tag der offenen Tir mit Aktionen wie z.B.
Modeschauen)

¢ Stammkundensysteme

Dabei beschrénken sich die Werbeaktivitdten aufgrund der regionalen Ausrichtung der meis-
ten Second-Hand-Unternehmen in Europa Uberwiegend auch auf deren jeweilige Zielregion.
Im Vergleich zu den Profit-Unternehmen, bei denen in vielen Geschéften ahnliche Strategien
und Medien (siehe Aufzahlung oben) zur Bewerbung der Waren zum Einsatz kommen, sind
die Werbeaktivitdten der Not-for-profit-Unternehmen sehr unterschiedlich ausgepragt. Sie
scheinen vor allem in Abhangigkeit von der GroRe und der Vernetzung/Kooperationen des
Unternehmens zu variieren. Da das Gros der Not-for-profit-Unternehmen weitaus gréf3er ist
als die Profit-Unternehmen, haben diese haufig ausgepragtere Werbestrategien. So werden
Werbeaktivitaten in diesen Unternehmen oftmals durch ein Corporate Identity, das u.a. den
Professionalisierungsgrad des Unternehmens widerspiegelt, untermauert. Neben der Nut-
zung der oben aufgezahlten Medien wie Zeitungsannocen, Postkarten, TV-Werbung usw.
werden vor allem von bzw. in Not-for-profit-Unternehmen zusatzlich Werbeveranstaltungen
wie Modeschauen (z.B. mit Unterstitzung 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, mdglichst viele Menschen in ihr Unternehmen bzw.
Geschéft zu locken, um potenzielle neue Kunden zu gewinnen. Eine weitere Strategie be-
steht darin, zu den Kunden zu gehen. D. h. Geschéfte werden in Wohngegenden verlegt, die
keine gute Infrastruktur haben und in welchen eher eine sozial schwachere Bevélkerung lebt
(wie z. B. in Osterreich). 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 unterstiitzen. Weiterhin
konnte festgestellt werden, dass die Second-Hand-Unternehmen teilweise auch registrierte
Stammkunden (dem Unternehmen liegt eine Stammkundenkartei vor) haben, die dann re-
gelmalig Uber 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 (ber eine eigene Website verfligen. Ob ein Unternehmen eine Website hat,
hangt meistens von der Gro3e des Unternehmens ab. Es hat sich gezeigt, dass vor allem
groRere Unternehmen das Internet nutzen, um sich und ihre Waren sowie spezielle Angebo-
te auf einer Website zu prasentieren. 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
daflr, dass groRRere Unternehmen mehr Werbeinstrumente einsetzen, liegt darin, dass sie
mehr Ressourcen fiir Werbung haben und teilweise einen Mitarbeiter, der fur die Werbeakti-
vitdten verantwortlich ist. Neben den herkémmlichen Werbestrategien gibt es aber auch in-
novative Ansatze. Ein sehr gutes Beispiel hierfir findet sich in Osterreich, wo sich eine klei-
ne Gruppe von Unternehmern (insgesamt sieben Geschafte) vernetzt hat und Uberein ge-
kommen ist, den gleichen Namen zu fiihren. Somit sollte die Mdglichkeit geschaffen werden,
einerseits gemeinsam Marketing bzw. Werbung zu betreiben und sich andererseits nach
aulRen hin einheitlich zu prasentieren und somit die Prasenz in der Offentlichkeit zu verstar-
ken.

3.4.4 Qualitatssicherung

Die Qualitatssicherung 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 Uberprufung der eingehenden Waren sowie die Aussortierung defekter Waren von gro-
Rer Bedeutung. Insgesamt betrachtet ist festzustellen, dass es trotz der Notwendigkeit der
Qualitatssicherung in Europa - bis auf eine Ausnahme: elektronische und elektrische Altge-
rate - keine einheitlichen Qualitétsstandards fir alle gebrauchten Waren bzw. fir einzelne
Produktgruppen gibt. Die Qualitatssicherung, die mit einer Uberpriifung der Waren auf Funk-
tionsfahigkeit einher geht, gestaltet sich in den einzelnen Unternehmen und bezogen auf die
unterschiedlichen Produktgruppen unterschiedlich. Die Unternehmen weisen vornehmlich
individuell entwickelte Strategien zur Uberprufung der Waren auf und bedienen sich entspre-
chend unterschiedlicher Prifmethoden und Kontrollmechanismen. Eine entsprechende Pri-
fung der Waren konnte sowohl im Profit-, als auch im Not-for-profit-Bereich festgestellt wer-
den, wobei die Ablaufe hinsichtlich der Qualitatssicherung in Not-for-profit-Unternehmen
bzw. im Allgemeinen in grél3eren Unternehmen strukturierter und somit professionalisierter
sind. Dieses hangt u.a. damit zusammen, dass das Warenvolumen dort insgesamt gré3er
ist. AuRerdem konnten im Not-for-profit-Bereich z.B. in Deutschland oder Osterreich viele
Unternehmen identifiziert werden, die nach der européischen Norm DIN EN ISO 9001:2000
zertifiziert sind, so dass diese entsprechende Qualititsmanagementsysteme!’ nachweisen
konnen.

Weiterhin hat sich gezeigt, dass der Qualitatssicherung in allen Produktgruppen zunéchst
die Prufung der eingehenden Ware gemein ist. So werden in Organisationen, die Textilien
sammeln, sowie in Unternehmen, die mit solchen handeln, alle eingehenden Textilien zu-
nachst vorsichtig sortiert. Hierbei spielen unterschiedliche Kriterien wie z.B. die Sauberkeit
und Defekte (z.B. Locher, fehlende Kopfe oder Verschlisse) eine entscheidende Rolle. Das
groRte Problem, dem sich der Second-Hand-Handel mit Textilien gegentber gestellt sieht,
sind Leute, die Bekleidung in einem schlechten Zustand bringen, obwohl sie dartber infor-
miert sind, dieses nicht zu tun. Ahnlich wie bei den Textilien verhalt es sich auch mit der
Produktgruppe Biicher und Tontrager. Hier ist eine Uberpriifung der eingehenden Ware in-
sofern notwendig, als dass Uberprift werden muss, ob z.B. Blcher komplett oder be-
schmutzt sind und z.B. bei Tontrdgern, ob diese abspielbar sind. Bei Mdbeln wiederum gilt
es neben der Sauberkeit zu Uberprifen, ob diese problemlos auf- und abbaubar sind bzw.
ob die Funktionsfahigkeit voll gegeben ist (z.B. ob sich an Schranken Tiren problemlos

" Die Qualitatsmanagementsystem (QM-System) beziehen sich generell auf das gesamte Unterneh-
men und seine unterschiedlichen Abteilungen und Ablaufe. Es handelt sich nicht explizit um QM
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schlie3en lassen). Und auch im Hinblick auf weitere Produktgruppen wie Sportartikel, Spiel-
zeug greifen diese KontrollmalRnahmen zur Qualitatssicherung.

Eine ganz besonders grofl3e Rolle spielt die Qualitatssicherung im Second-Hand-Sektor vor
allem im Hinblick auf den Handel mit gebrauchten elektronischen und elektrischen Geréten,
da es diesbeziglich auf europaischer Ebene festgesetzte rechtliche Richtlinien (siehe auch
Kapitel 3.7.2) gibt. So garantieren alle Unternehmen, die mit elektronischen und elektrischen
Altgeraten handeln, dass jedes Gerat, das zum Verkauf angeboten wird, getestet ist. Weiter-
hin haben diese Unternehmen (Profit-, wie auch Not-for-profit-Unternehmen) spezielle Prif-
verfahren fur die Gerate, die sie annehmen bzw. ankaufen.

Neben den vorgeschriebenen Qualitatsstandards fur Elektroaltgeréte, die fur alle Unterneh-
men gleichsam gelten, findet man zusatzlich individuell in einzelnen Unternehmen festgeleg-
te Qualitdtsstandards, die einer Warenuberprifung zu Grunde gelegt werden. Haufig sind
diese gekoppelt an die Unternehmensgrofle, -organisation und —vernetzung. So findet man
speziell festgelegte Qualitdtsstandards besonders in Franchising Unternehmen, groR3en Ver-
banden/Netzwerken und einigen Not-for-profit-Unternehmen. Es ist damit allerdings nicht
gesagt, dass kleinere und Inhaber gefiihrte Einzelhandelsunternehmen keine Qualitatsstan-
dards haben. Die Einhaltung von betriebsinternen Qualitatsstandards bzw. die Qualitatssi-
cherung wird vornehmlich durch das gewissenhafte Anlernen der Mitarbeiter sowie Fortbil-
dungen und eine genaue Beobachtung des Marktes gewahrleistet, um rasch auf einen
wechselnden Warenbedarf der Kunden reagieren zu kdnnen.

Um einen Einblick in den Umgang mit betriebsinternen Qualitdtsstandards und der Quali-
tatssicherung zu geben, werden im Folgenden exemplarisch zwei Beispiele aus Belgien dar-
gestellt. Diese beziehen sich auf die zwei grof3ten Netzwerke von Not-for-profit-
Unternehmen ,KVK und RESSOURCES", die, was die Qualitatssicherung betrifft vorbildlich
in ihrem Netzwerk agieren. Beide weisen, wie in einigen anderen Landern Netzwerke auch,
eigene verbindliche Qualitatsstandards, die auf Qualitatsgrundsatzen beruhen und die flr
alle ihre Mitglieder gleichsam gelten, auf.

Beispiel 1. KVK Netzwerk in Flandern

Das KVK Netzwerk hat fir seine Mitglieder eine starke Qualitatspolitik auf drei Ebenen ent-
wickelt:

) Ein System der Markenkennzeichnung fur die Geschéfte, die dann als “De Kringwin-
kel” identifizierbar sind.

o Ein Qualitatslabel fir elektronische Gerate: "Revisie”

o Ein umfassendes Managementsystem, das auf dem europaischen 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 Behorden usw. geschaffen werden.

Verantwortlich fur die Entwicklung dieser Systeme ist in erster Linie das KVK Netzwerk ins-
gesamt. Es unterstitzt seine Mitglieder in der praktischen Umsetzung und nimmt kontinuier-
lich Verbesserungen vor. So haben bereits 68% der Geschéafte die Marke ,De Kingwinkel*
erworben. Das KVK Netzwerk hofft sich so von anderen Second-Hand-Geschéften zu unter-
scheiden. Zu diesem Zweck sind auf3erdem weitere Kommunikationsinstrumente entwickelt
worden: Ein Logo, Anweisungen zur Geschéfts- und Produktorganisation und zum Stil der
Geschéfte. Gleichzeitig wurde ein internes Audit-System organisiert, um den Kunden ein
Minimum an Qualitdt garantieren zu kénnen. Das Audit-System sowie die Kommunikations-
instrumente werden derzeit von rund 70% der KVK Mitglieder genutzt. 24 Mitglieder, die ins-
gesamt 68 Geschéafte prasentieren, nehmen an diesem System teil.

Weiterhin sind 73% der Wiederverwendungszentren fur elektronische und elektrische Altge-
rate erméchtigt, das ,Revisie“-Label zu nutzen. ,Revisie” ist ein Qualitatsprojekt, dessen Ziel
es ist, den ,Kingwinkel“-Kunden sichere und zuverlassige elektrische Second-Hand-Geréate
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anbieten zu kénnen. Samtliche Gerate werden grindlich getestet und wenn notwenig nach
einem klar definierten technischen Verfahren repariert. Nur die Gerate, die alle Prifverfahren
erfolgreich durchlaufen haben, erhalten das ,Revisie“-Label und werden mit einer 6-
monatigen Garantie verkauft. Zustandig fur die Sammlung und die Zusammenarbeit mit
Wiederverwendungs- bzw. Recycling-Subunternehmen ist die belgische Organisation Re-
cupel. Urspriinglich hatte diese Organisation die Absicht, sich nach DIN ISO 9001 zertifizie-
ren zu lassen. Dieses wurde jedoch fur die Prifzentren als zu normativ angesehen. Es sei
noch darauf verwiesen, dass derzeit alle KVK Mitglieder, die auf elektronische und elektri-
sche Altgerate spezialisiert sind, bereits das ,Revisie“-Label angenommen haben bzw. gera-
de dabei sind, es zu erwerben.

Mit dem EFQM-K2 Qualitatsmanagementsystem arbeiten derzeit wiederum 55% der KVK
Mitglieder. Demnach durfen nur Unternehmen das Label ,Kingwinkel” tragen, die ein be-
stimmtes Maf3 an Qualitdtsstandards nachwiesen kénnen. Das wiederum flhrte 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
unabhangig von dem Label eine Unterstiitzungsstrategie fir 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 Qualitdtsmanagementsystemen der KVK
Mitglieder. Das KVK Netzwerk hat hinsichtlich des Qualitditsmanagementsystems einen An-
satz gewahlt, in dem existierende Modelle und ihre Anpassung an die Profile und den Bedarf
des Recycling-Sektors ausgewahlt wurden. Es stellte sich heraus, dass das System ISO
9001 zwar im Hinblick auf die Uberwachungszentren genutzt wurde, es aber zu schwer zu
handhaben war. Derzeit ist eine gewisse Konsolidierungszeit vorgesehen, um den Wert des
Qualitatssicherungssystems zu priifen. Fir die Zukunft ist eine Uberpriifung einer Annah-
rung zwischen der maRgeblichen Arbeit und einem individuellen Coaching geplant, da dies
fur 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 Qualitatsmanagementsystem des “RESSOURCES” Netzwerkes umfasst zwei Dimensi-
onen: Es kann als das Managen von Qualitat oder auch als Qualitdt des Managements ver-
standen werden. Seit der Grindung des RESSOURCES Netzwerkes 1999 basiert dessen
Arbeit auf einem Qualitatsmanagementsystem. Es ist offensichtlich, dass die Mitglieder von
RESSOURCES sowohl die Qualitdt der wiederverwendeten Waren als auch die Qualitat
ihrer sozialen Arbeit managen.

Die treibenden Kréfte fur ein Qualitatsmanagementsystem sind:

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

e Der Bedarf, die soziale Dimension der Wettbewerber zu differenzieren,
o Der Bedarf, den Kunden Qualitat garantieren zu kénnen,
e Inder Arbeit und in internen Prozessen professionellere Wege einzuschlagen,

o Der Bedarf der Mitglieder einen einfachen und interaktiven Ansatz zu haben, der zu
deren Unternehmensgrof3e passt.

Hemmende Faktoren wiederum sind:

¢ Normative, stark dokumentierende Systeme werden von den Mitgliedern abgelehnt,
auch wenn sie so einfach wie moglich gestaltet sind. Der Zwang zur Prifung wird nur
einmal im Jahr als Gelegenheit genutzt, um das System zu Uberprifen. Flr den Rest
des Jahres wére es nur eine Zusatzbelastung.
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¢ Die Langzeitinvestition in Personal zur Aufrechterhaltung des Qulitdtsmanagement-
systems ist vor allem fur sehr kleine Unternehmen schwierig, da sie nicht den Nutzen
eines solchen Systems erkennen.

o Ein weiteres Problem ist, dass ein (gutes) Qualitdtsmanagementsystem sehr tief in
die Organisation eingreift. Das bedeutet, wenn sich die Unternehmer nicht Gber den
Sinn ihres Geschaftes im Klaren sind, wird es schwierig, diese flr Verbesserungen
zu sensibilisieren.

Insgesamt betrachtet gibt es in Belgien keine formale Qualitatspolitik auf Landesebene. Aber
es laufen derzeit einige unterschiedliche spezifische Projekte. Das wichtigste Projekt auf der
Ebene der Produktqualitat, ist derzeit das ,ElectroRey“-Label. Dieses Label stiitzt sich auf
Testverfahren als Grundlage zur Abgabe von Geraten. RESSOURCES befasst sich aul3er-
dem mit der Professionalisierung auf allen Managementebenen. Diesbezuglich stehen weite-
re Werkzeuge zu Verfligung. 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. Aul3erdem gibt es das Projekt ,EMAS/Managens” zur Verbesserung
der Professionalisierung der Strukturen und um zu zeigen, dass Not-for-profit-Unternehmen
glaubwirdige Akteure in der Nachhaltigkeitsentwicklung sind. Weiterhin gibt es ,Valeurs A-
joutées”, ein einfaches Qualitatssicherungsinstrument, das die Mitglieder darin unterstiitzt,
ihre zukinftige Entwicklungsstrategie durch einen Aktionsplan zu strukturieren. Und zuletzt
ist noch eines der Mitgliedsunternehmen (Terre) nach DIN ISO 9001 zertifiziert. Um einen
detaillierten Uberblick tiber die hier erwahnten Labels zu geben, werden diese im Folgenden
naher dargestellt:

ElectroRev wurde 2003 ins Leben gerufen. Die drei Grindungsmitglieder wollten eine ge-
meinsame Qualitat hinsichtlich der Verfahren zur Behandlung von elektronischen und elek-
trischen Altgeraten definieren. ElectroRey wurde geschaffen, um den Kunden und anderen
Partner, womit Handler- und Herstellerverbdnde gemeint sind, eine Qualitatsgarantie zu ge-
ben (z.B. fUr technische Arbeiten, Gewahrleistungsarbeiten nach dem Verkauf usw.).

EMAS/ Managens wurde 2003 ins Leben gerufen. Es handelt sich hierbei um die erste gro-
Re offizielle und offentliche Unterstitzung von Qualitdtsmanagement in der Sozialwirtschaft
Belgiens. Die Landesbehérden wollten die Unternehmen dahingehend unterstiitzen ihren
sozialen und wirtschaftlichen Geschéftsbetrieb weiter zu professionalisieren. Da
RESSOURCES im Bereich des Umweltschutzes aktiv ist, fordert es Qualititsmanagement-
programme auf der Basis von 6kologischen 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 fur kleine Unternehmen
geeignet sind, erreicht werden. Bereits zwei Mitglieder haben das System eingefiihrt.

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

Valeurs Ajoutées wurde 2005 gegriindet. Es handelt sich um ein nicht normatives und zerti-
fizierungsfreies System. Obwohl, ,Managens® bereits einen geringen Anteil an Instrumenten
nutzt, war dieses fur die Verb&nde 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 Aktivitaten zu ziehen und fur 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 Geschéftsfeldern in Europa &uf3erst heterogen.
Eine Besonderheit des Sektors ist, dass die privaten Kunden sowohl Kaufer als auch Ver-
kaufer von Waren sein kdnnen. Weiterhin ist in manchen Geschaftsfeldern eine Tendenz zu
einkommensschwacheren Personen festzustellen. Besonders stark ist die Gruppe der ein-
kommensschwacheren Personen als Kunden in Not-for-profit-Unternehmen vertreten, da
diese teilweise die Waren kostenfrei an Bedurftige 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 Kuriositaten sind. In einigen Landern (z. B. Finnland)
gibt es auRerdem die Tendenz hin zu einer Zielgruppe, die eher aus Grinden der Nachhal-
tigkeit und teilweise aus Modegrinden Second Hand Waren bevorzugt, denn aus ¢konomi-
schen Uberlegungen heraus. Generell lasst 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 konnen und anderseits nimmt die Anzahl derer
zu, die Second Hand Waren bevorzugen, weil sie 6kologisch denken bzw. weil sie dieses
»Lrendy” finden.

Insgesamt lasst sich bezlglich der Kundenstrukturen in Europa keine Unterscheidung nach
Alter, Geschlecht, Herkunft und Ausbildung treffen. Ausnahmen stellen z. B. spezielle Ge-
schéftsfelder oder Vertriebsformen dar. Ein Beispiel dafur ist der Basar der Magistratsabtei-
lung in Wien, auf dem gebrauchte Elektro- und Elektronikgerate verkauft werden. Hier treten
vor allem Leute aus den mittel- u. osteuropdischen Landern als Kunden auf, welche die Ge-
rate spater reparieren und dann in Osteuropa weiterverkaufen (derzeit vor allem in die Slo-
wakei und Rumanien). Bei einigen spezifischen Produktgruppen ergibt sich aul3erdem der
Kundenstamm als logische Konsequenz aus dem Verwendungszweck der angebotenen Wa-
ren. So wird Kinderbedarf z. B. zum Grof3teil von Mittern aller Einkommensklassen gekauft.

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

dem Wunsch, einen Beitrag zu einer Wohltatigkeitsorganisation zu leisten,
sich ein Schndppchen zu beschaffen,

der Moglichkeit, einen Gewinn zu machen,

dem Wunsch, die Umwelt zu schitzen,

sich Bekleidung im Retrolook zu beschaffen,

Waren zu erwerben, die nicht langer im reguldren Handel erhéltlich sind.

Fur Waren, die nicht von einzelnen Personen gekauft werden gibt es wiederum andere Ab-
nehmer (Kunden). Oftmals werden diese in groRen Mengen an Unternehmen wie z.B. die
Krebshilfe oder andere karitative Organisationen verkauft. Textilien werden zuséatzlich in
gro3en 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 ginstiger Preis, Markenzughdrigkeit, Qualitédt und Garantien auch eine gute Be-
ratung sowie ein guter Service eine immer deutender werdende Rolle. Einen Uberblick uiber
die Gewichtung unterschiedlicher Kaufkriterien fir Second-Hand-Kunden gibt auch eine im
Jahr 2006 in Osterreich durchgefiihrte Marktanalyse zum Handel mit Elektroaltgeraten®®, 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. Elektroaltgeraten besonderen Wert legen.

'8 Studie ,Schaffung der Voraussetzungen zur Bildung eines Wiederverwendungskreislaufes fiir E-
lektro(nik)altgerate"; Spitzbart M. et al., 2006
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Befragte, denen jeweiliger Aspekt wich-
Aspekt tig war
Anzahl % der Befragten

Qualitat des Geréates 33 67
Preis 33 67
Garantie 24 49
Information, Beratung 16 33
Marke 12 24
Reparaturannahme im gleichen Geschaft 12 24
Hilfe beim Aufstellen/ Inbetriebnahme 12 24
Sonstiges 12 24
fabrikneu 9 18
Transportservice 7 14
Auswahl im Geschaft 5 10
Design 3 6

Abb. 11: Kriterien, die Kunden beim Kauf eines Second Hand Elektrogerates wichtig sind (Mehr-
fachantworten moglich)*®

Von den insgesamt 49 Befragten auf einem Recyclinghof gaben 33 % an, bereits Second
Hand Gerate zu einem anderen Zeitpunkt erworben zu haben. Dabei handelte es sich z. B.
um Fernseher, Drucker oder ein HiFi-Gerat, welche vom Flohmarkt stammten, privat Gber-
nommen bzw. durch Tausch erworben wurden. Das wichtigste Kriterium fir den Kauf eines
gebrauchten Elektrogerétes stellte einerseits die Qualitdt des Gerates und andereseits der
Preis dar. Fur ca. 2/3 der Befragten scheinen diese Kriterien entscheidend fiir den Kauf von
gebrauchten Elektrogeraten zu sein. An dritter Stelle folgt die Garantie. So erachtet rund die
Hélfte der Befragten es als wichtig, dass die Gerate mit einer Garantie belegt sind. Weiterhin
legen gut 1/3 der Befragten Wert auf eine Beratung. Die Markenzugehorigkeit der
gebrauchten Waren sowie zusatzliche 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 haufigsten die
Funktionalitat bzw. Leistung der Gerate angeftihrt (7 Nennungen).

Weiterhin wurde im Rahmen der Befragung untersucht, ob es einen Zusammenhang
zwischen dem Kauf von Second-Hand-Geréaten und soziodemographischen Merkmalen gibt.
Es zeigte sich, dass es keinen statistischen Zusammenhang zwischen dem Alter, dem
Geschlecht, dem Einkommen, der Bildung sowie der Beschéftigung der Befragten und der
Vorstellung dieser gibt, Uberhaupt Second Hand Gerate zu kaufen. Ein ahnliches Ergebnis
lieferte die Auswertung auch hinsichtlich der Fragestellung, ob die Befragten wifl3ten, wo
sich ein Second Hand Geschéft befindet. Wiederum bezogen auf die Frage, wer schon
einmal Seond Hand Gerate gekauft hat, zeigte sich, dass es bei den Befragten signifikante
Unterschiede bei den Geschlechtern gibt. Von allen Befragten bejahten 50 % der Manner
und nur 5 % der Frauen die Frage ,0b sie schon einmal Second-Hand-Waren gekauft* zu
haben.

An dieser Stelle sei allerdings darauf verwiesen, dass die Ergebnisse der hier dargestellten
Ostrreichischen Untersuchung aufgrund der geringen Stichprobe von nur 49 Befragten
lediglich ein Stimmungsbild unter den Befragten widerspiegeln kdnnen. So kann die Studie
keinesfalls als repasentativ angesehen werden, weder fiir Osterreich selbst, noch fur ganz

% vgl. M. Spitzbart et al (2006)
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Europa. Dennoch zeigt sie mdgliche Tendenzen im Kaufverhalten von Kunden von Second-
Hand-Elektrogeraten. Insgesamt lasst sich anhand der vorhandenen Datengrundlagen keine
Gruppe identifizieren, die dem Kauf von Second-Hand-Geréaten gegentber aufgeschlossener
ist als jeweils eine andere. Der Umstand, dass Méanner stark signifikant o6fter als Frauen
bereits ein Second-Hand-Gerdt gekauft haben, liegt vielleicht auch daran, dass
Elektro(nik)gerate auch auf dem Neuwarenmarkt mehr von Mannern als von Frauen gekauft
werden.

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

3.6 Beschaftigtenzahlen und Beschéftigtenstrukturen

3.6.1 Beschaftigungszahlen und —strukturen in Profit-Unternehmen

Es gibt fur den hier eingegrenzten Second-Hand-Sektor keine statistisch ermittelten Be-
schéftigtenzahlen fur Europa bzw. fur die beteiligten européischen Lé&nder kaum entspre-
chende Daten. Ein flr Europa durchschnittlicher, privatwirtschaftlich organisierter Second-
Hand-Betrieb (inhabergefiihrtes Einzelunternehmen) muss grundsatzlich mit einem sehr
kleinen Personalstamm auskommen (ein bis drei Personen auch bei groRen Verkaufsfla-
chen). Oft wird je nach Bedarf mit Hilfskraften gearbeitet, die allerdings nur selten fest ange-
stellt werden, da die erwirtschafteten Erldse dieser Kleinstunternehmen zu gering sind, um
die Personalkosten zu decken. Diesbeziglich sind auch zukinftig keine Veranderungen zu
erwarten, da der Second-Hand-Sektor in diesem Feld zu stagnieren scheint. Generell werfen
diese kleinen Second Hand Geschafte insgesamt zu wenig Erldse im Verhaltnis zum Wa-
rendurchsatz und der bengtigten Lager-, Aufbereitungs- und Verkaufsflache ab. Untermauert
wird diese Entwicklung zusatzlich dadurch, dass in Profit-Unternehmen kaum bzw. gar keine
offentlich geférderten bzw. lohnsubventionierten Mitarbeiter beschéaftigt werden. Somit ist
das Verhéaltnis von Personal zu Waren- bzw. finanziellem Umsatz in Profit-Unternehmen
grundsatzlich ein anderes als in den Not-for-profit-Unternehmen. Es kann davon ausgegan-
gen werden, dass in den Profit-Unternehmen — natdrlich in Abhangigkeit von Sortiment bzw.
Produktpalette sowie Lage und der GroRe der Verkaufsflache bis zu 100 m? - kaum mehr
als eine Vollzeitstelle regular aus den Erlosen finanziert werden kann. Nur vereinzelt gibt es
im Profit-Bereich grol3ere Geschafte, wie z.B. Second Hand Warenh&auser mit mehreren Mit-
arbeitern. So haben die Profit-Unternehmen (wobei hier jeweils einzelne Geschéftseinheiten
gemeint sind) in den beteiligten europaischen Landern in der Regel unter zehn Mitarbeitern.

Dieses bestatigen auch die von Finnland vorgelegten statistische Zahlen zur Beschaftigung,
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 Beschaftigte in 753 Second-Hand-
Geschéften tatig (ausgenommen Geschéfte fir Antiquitdten und Fahrzeuge sowie Outdoor-
Flohmarkte). Im Durchschnitt waren 0,8 Beschéftigte pro Second-Hand-Fachgeschaft far
Biicher und Tontrager und 1,9 Beschaftigte in anderen Arten von Second-Hand-Geschéften
tatig (Finland Statistics, 2005). Es sei darauf verwiesen, dass die Statistik nicht alle Second-
Hand-Geschéafte umfasst. Griinde dafir 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
beschaftigt.

Ein weiteres Beispiel fur die geringe Anzahl an Beschaftigten im Profit-Bereich liefert fur
Deutschland das statistische Bundesamt in einem Text zu den Strukturdaten des Einzelhan-
dels von 2003. Demnach gab es im Einzelhandel mit gebrauchten Waren (einschlief3lich
Antiquitaten) im Jahr 2003 bei den registrierten Unternehmen rund 13.000 fest angestellte
Beschéftigte, was bezogen auf die Anzahl an Unternehmen im Durchschnitt 3 Beschéftigte
pro Unternehmen ausmacht. 25% der dort Beschéftigten sind in Teilzeit angestellt und der
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Anteil an Frauen insgesamt belauft sich auf 50%. Weiterhin wird in entsprechender Statistik
angegeben, dass ca. 42% der Beschéftigten Familienmitglieder der Geschéftsinhaber sind®.

AbschlieRend ist anzumerken, dass sich die Beschéftigtenzahlen in den vergangenen Jah-
ren trotz einer wirtschaftlich positiven Entwicklung der meisten Unternehmen in Europa ins-
gesamt kaum erhoht haben durften, da mit gestiegenem Konkurrenzdruck, der Einfihrung
von Warenwirtschaftssystemen und dem Ziel der Effizienzsteigerung nicht unbedingt zusatz-
licher Personalbedarf entstanden ist.

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

Wahrend in der Privatwirtschaft der Umsatz an erster Stelle steht, haben die Not-for-profit-
Unternehmen (bzw. Sozialunternehmen) in den europdischen Landern die Beschéftigung
und Wiedereingliederung von Benachteiligten in den ersten Arbeitsmarkt zum Hauptziel. Sie
sehen in der Second-Hand-Branche lediglich ein ,Mittel zum Zweck". Das heil3t, man ver-
sucht mdglichst vielen Menschen, die aus unterschiedlichen Grinden auf dem ersten Ar-
beitsmarkt keinen Arbeitsplatz finden, eine temporar 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 kénnen. Aus diesem Grund kénnen diese Unternehmen
auf staatliche Subventionen in Form von Lohnkostenzuschiissen oder auch auf andere For-
dermaoglichkeiten zuriickgreifen, die es ihnen ermdglichen teilweise eine sehr hohe Anzahl
von temporér Beschéftigten fir jeweils einen bestimmten und zumeist vorgeschriebenen
Zeitraum einzustellen. Neben den wechselnden und temporar Beschaftigten haben diese
Unternehmen aufl3erdem einen kleineren Kreis an festangestellten Beschaftigten, vor allem
auf der Leitungsebene sowie einige Schlisselkrafte (darunter auch Sozialarbeiter). Der
Grolteil der Angestellten sind allerdings Transitarbeitskréafte, die zwischen einem halben
und maximal zwei Jahren beschaftigt werden, um anschlielend wieder in den ersten Ar-
beitsmarkt integriert zu werden. Diese Unternehmen fallen in den am Projekt beteiligten
Landern zumeist in die Beschaftigungskategorie Il bis 11I** (fest Angestellte). Das finnische
Modell der Sozialunternehmen (Not-for-profit-Unternehmen) wiederum ist durch eine Beson-
derheit gepréagt. So beinhaltet es von vornherein die Beschaftigung von behinderten oder
benachteiligten Personengruppen (30 % der Gesamtbeschaftigtenanzahl). Nach finnischen
Schatzungen gibt es insgesamt Uber 430 Beschaftigte in den Sozialunternehmen. Im Jahr
2004, als die ersten Sozialunternehmen gegriindet wurden, betrug die durchschnittliche An-
zahl an Beschéftigten pro Unternehmen (pro Geschéaftseinheit) 18. Im Jahr 2005 betrug der
Durchschnittswert der Beschéftigtenzahl pro Geschaftseinheit nur noch 3,7 und im Jahr
2006 nur noch 2,4 (Saikkonen, 2007). AulRerdem gibt es fur gewohnlich nur einige wenige
Meister z.B. in Sozialunternehmen wie Tervatulli Ltd., aber zumindest einen fir jedes Ge-
schéftsfeld des Unternehmens (Kainulainen 2007). In der Tyd 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 Beschaftigte haben einen temporar befristeten Ar-
beitsvertrag und der Rest wird Uber Lohnkostenzuschisse finanziert und eingestellt (Niukka-
nen 17.4.2007). Weiterhin gaben die Reprasentanten der befragten Unternehmen an, dass
sie zusatzlich Projektmitarbeiter beschaftigen, die Uber andere Institutionen wie die EU oder
die Regierung finanziert werden.

Insgesamt betrachtet gibt es in den europaischen Landern unterschiedliche Beschéfti-
gungsmodelle fir 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 zukinftig eine grol3es
Potential an Beschéaftigungsmodellen geben wird und die Regierungen diese unterstiitzen
werden. Dennoch mussen die Not-for-profit-Unternehmen sehr hartnackig agieren, wenn sie

%0 ygl. Statistisches Bundesamt (2006): In: RoBmann P./Wein E (2003): Strukturdaten des Einzelhan-
dels im Jahr 2003

2 Beschaftigungskategorien laut ITB Uni Bremen, 2006
| = 1-9 Beschatftigte , Il = 10 — 19 B., lll= 20 — 49 B., V= 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 fiir benachteilige und langzeitar-
beitslose Menschen ohne jegliche berufliche Qualifikationen und fir &ltere Menschen stellt
die subventionierte Arbeit eine gute Mdglichkeit dar, um in die Gesellschaft zuriick 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 européischen 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 fur den Verkauf von Waren auch fur den Second-Hand-Sektor. Da sich diese in den
Landern im Kern nicht unterscheiden seien hier beispielhaft die Rechtsvorschriften des Han-
dels fur GroRRbritannien charakterisiert:

Laut britischem Recht wird mit dem Kauf einer Ware (neu oder gebraucht, privat oder in ei-
nem Geschéft) ein Vertrag abgeschlossen. Das 1979 verabschiedete Gesetz zum Waren-
verkauf (,Sale of Goods Act®) impliziert bestimmte Bestimmungen eines Vertrages fir den
Warenverkauf. Verstd3e gegen diese Bestimmungen laufen auf einen Vertragsbruch hinaus.

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

- Abschnitt 13 enthalt eine Bestimmung, dass verkaufte Waren ihrer jeweiligen Be-
schreibung entsprechen missen

- Abschnitt 14 enthalt eine Bestimmung, wonach verkaufte Waren von zufrieden-
stellender Qualitat sein missen (d.h., sie erfilllen die Standards, die ein verninf-
tiger Mensch als zufriedenstellend bezeichnen wiirde)

- Abschnitt 15 enthalt eine Bestimmung, dass wenn ein Verkauf einer Ware nach Be-
schreibung erfolgt, der groRte Teil der Waren der Beschreibung entsprechen muss?.

Es lohnt sich, einen Blick auf die Geschichte hinter Abschnitt 14 des Gesetzes zu werfen,
auf den Begriff ,,zufriedenstellende Qualitat“. Abschnitt 14 schrieb zunachst vor, dass Waren
von ,handelstblicher Qualitat* sein sollten, d.h. fir den Zweck geeignet sind, fir den sie
normalerweise entstanden sind. Der Zusatz ,zufriedenstellende Qualitat* erweitert und ent-
wickelt die Anforderung der Handelsiblichkeit und schlie3t Aspekte wie Verarbeitung und
Aussehen der Produkte ein. Dies betrifft auch Second-Hand-Produkte. Es wird allerdings
dabei bericksichtigt, dass Second-Hand-Waren im Vergleich zu Neuwaren billiger sind. Au-
Rerdem kommt die Unerheblichkeitsklausel zur Anwendung. Somit fallen kleinere Mangel
wie Kratzer oder Farbabweichungen nicht ins Gewicht.

Neben den Gesetzen zum Handel sind die gesetzlichen Bestimmungen hinsichtlich der Be-
schéftigten in Not-for-profit-Unternehmen in den meisten Landern Europas relativ klar (siehe
auch Kapitel 3.2.3). So gibt es in Finnland z.B. festgelegte Lohnkostenzuschisse fir Sozial-
unternehmen bzw. Not-for-profi-Organisationen bzw. —unternehmen, insofern diese 30%
Benachteiligte oder Langzeitarbeitslose beschaftigen. Aulierdem brauchen die anerkannten
Not-for-profit-Organisationen (z.B. die Heilsarmee, UFF) keine Mehrwertsteuer zu bezahlen
(Silander 16.4.2007; Auravuo 17.4.2007). Ahnliche Regelungen findet man auch in Deutsch-
land, Osterreich und Belgien.

Neben den rein handelsrechtlichen Grundlagen unterliegt der Handel mit Second-Hand-
Waren ebenso wie der Handel mit Neuwaren auf3erdem steuerrechtlichen Auflagen, insofern
es sich um ein professionell gefiihrtes, offizielles Geschéft handelt (der einmalige Verkauf
von gebrauchten Waren durch Privatpersonen unterliegt nicht der Steuerpflicht). Weiterhin

2§13, 14 und 15 gelten nur, wenn der Verkaufer im Zuge eines Geschaftes handelt.

52



sei darauf verwiesen, dass es hinsichtlich der organisierten Sammlung von Second-Hand-
Waren (z.B. Textilien) zahlreiche rechtliche Rahmenbedingungen gibt. AuRerdem wird die
Sammlung und Verwertung von elektronischen und elektrischen Altgeraten durch die euro-
paische Richtlinie WEEE geregelt, auf die im folgenden Kapitel n&her eingegangen werden
soll.

3.7.2 Elektroaltgerateverordnung- bzw. EU Elektroaltgeraterichtlinie

Um die zunehmende Menge an Elektroschrott aus nicht mehr benutzten Elektro- und Elekt-
ronikgeraten zu reduzieren, wurde 2003 von der EU die WEEE-Richtlinie 2002/96/EG
(Waste Electrical and Electronic Equipment)® erlassen. Das Ziel der Richtlinie ist das Ver-
meiden und Verringern sowie umweltvertrdgliche Entsorgen der zunehmenden Mengen an
Elektroschrott durch eine erweiterte Verantwortung der Hersteller fir die Produkte. Die EU-
Richtlinie ist eine Gesetzesnorm der EU, die fir 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 Ricknahmesystem aufgebaut werden sollte. Die Mit-
gliedstaaten legen fiir Verst63e gegen diese Richtlinie Sanktionen fest.

Die Richtlinie unterscheidet folgende Produktgruppen von Elektro- und Elektronikgeraten:

- HaushaltsgroR3gerate (z.B. Kuhlschrank, Waschmaschine);

- Haushaltskleingerate (z.B. Toaster, Staubsauger);

- Biro- und Telekommunikationsgerate (z.B. PC, Drucker, Telefon);

- Gerate der Unterhaltungselektronik (z.B. TV, HiFi);

- Beleuchtungskdrper (vor allem Fluoreszenz-Rohren);

- Elektrische und elektronische Werkzeuge (mit Ausnahme ortsfester industrieller
GroRRwerkzeuge);

- Spiel sowie Sport- und Freizeitgerate (z.B. Fithessmaschine);

- Medizinische Gerate (mit Ausnahme aller implantierten und infizierten Produkte);

- Uberwachungs- und Kontrollinstrumente;

- Automatische Ausgabegerate (z.B. Fahrkartenautomat).

Die Richtlinie betrifft insgesamt die Produktion sowie die Entsorgung, Behandlung und Ver-
wertung von Altgeraten. So sollen schon bei der Konzeption und Produktion von Elektro- und
Elektronikgeraten solche Unternehmen geférdert werden, die die Demontage und die Ver-
wertung berlcksichtigen und die Wiederverwertung und das Recycling der Altgerate erleich-
tern. Bezlglich der Entsorgung ist das Aufkommen von unsortierten Siedlungsabfallen zu-
sammen mit Elektro- und Elektronikaltgerdten moglichst gering zu halten und eine getrennte
Sammlung fir Letztere einzurichten. In Bezug auf Elektro- und Elektronikaltgeréte haben die
Mitgliedstaaten ab dem 13. August 2005 dafiir zu sorgen, dass

- die Endverbraucher und Vertreiber die Altgerate kostenlos abgeben kénnen,

- die Vertreiber eines neuen Produkts daflir sorgen, dass Altgerdate desselben Typs
kostenlos Zug um Zug zuriickgegeben werden kénnen,

- die Hersteller individuelle oder kollektive Ricknahmesysteme einrichten und betrei-
ben,

- die Ruckgabe verunreinigter Altgerate, die eine Gefahr fur die Sicherheit und die Ge-
sundheit des Personals darstellen, verboten werden kann.

Diese Richtlinien werden in vielfaltigen Vorschriften fur die Hersteller umgesetzt, die

o fUr die Sammlung von Elektro- und Elektronikaltgeraten aus Privathaushalten zu sor-
gen haben.

o die besten verfigbaren Behandlungs-, Verwertungs- und Recyclingtechniken einset-
zen mussen. Diese Behandlung umfasst die Entfernung aller Flissigkeiten und eine

# vgl. Website der Europdischen 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 missen von den zu-
standigen Behorden eine Genehmigung einholen.

o Systeme fir die Verwertung von getrennt gesammelten Elektro- und Elektronikaltge-
raten einzurichten haben.

e die Masse der Elektro- und Elektronikaltgerate beim Eingang in die Behandlungs-,
Verwertungs- oder Recyclinganlage und bei deren Verlassen angeben mussen.

e die Sammlung ab dem Sammelpunkt sowie die Behandlung, Verwertung und um-
weltgerechte Entsorgung von Elektro- und Elektronikaltgeréaten aus Privathaushalten
finanzieren missen.

o fir ihre in den Verkehr gebrachten Produkte eine Garantie geben missen, dass die
Finanzierung der Entsorgung der Altgerate gewéhrleistet ist.

Die hier dargestellten Anforderungen und Ziele wurden von den Mitgliedsstaaten der EU
recht unterschiedlich umgesetzt, was auf die verschiedenen nationalen gesetzlichen Rah-
menbedingungen zurtick zu fuhren ist. Die hier dargestellte Kurzfassung der europaischen
Richtlinie WEEE vermittelt einen Eindruck der vielfaltigen Regelungen und gesetzlichen
Rahmenbedingungen, von denen der Elektroaltgeratemarkt bestimmt wird?*. Die zahlreichen
Anforderungen, die mit der neuen Richtlinie auf die Handler von Elektro- und Elektronikgera-
ten zugekommen sind, haben dazu gefuhrt, dass der Handel mit entsprechenden gebrauch-
ten Geréaten neben dem Recycling dieser, zugenommen hat.

3.8 Netzwerkstrukturen, Kooperationen und Verbénde

3.8.1 Allgemeine Netzwerk- und Verbandsstrukturen in Europa

Innerhalb der européischen Mitgliedslander gibt es keine Dachverbande fiir den gesamten
Second-Hand-Sektor, so dass es auch keine Netzwerkstrukturen gibt, die den gesamten
Sektor vereinen. Ein Grof3teil des Second-Hand-Sektors ist nicht in Verbanden bzw. grof3en
Vereinigungen organisiert (mit Ausnahme Belgiens). Lediglich hinsichtlich bestimmter Berei-
che des Sektors sind Verbande oder Einrichtungen und andere Kooperationen vorhanden.
So gibt es z.B. im Bereich der Not-for-profit-Unternehmen oder des Wiederverwertungsge-
schéftsfeld ein Netzwerk namens ,RREUSE". Dieses reprasentiert und unterstitzt nationale
Netzwerke und Verbande von sozialwirtschaftlichen Unternehmen (grof3tenteils Not-for-
profit-Unternehmen) aus 11 europaischen Landern, 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 Abfallstrémen operieren, sowie individuel-
le Organisationen, dort wo spezialisierte Netzwerke derzeit noch nicht vorhanden sind. Die
Ziele des Netzwerkes sind wie folgt zu beschreiben:

e Die Forderung und der Ausbau der Zusammenarbeit zwischen den Mitgliederorganisati-
onen im Hinblick auf die Forderung von Good-Practice, Forschung und Entwicklung ein-
zelner Aktivitdten sowie der Partnerschatft.

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

e Die Vertretung und Foérderung des Sektors und seiner Aktivitaten auf allen relevanten
europaischen und internationalen Ebenen.

%4 Die fur den Elektroaltgeratebereich ebenfalls pragnante 2jahrige Verjahrungsfrist fiir die Anspriiche
aus Gewahrleistung (Verbrauchsguterkaufrichtlinie 1999/44/EG) wurde bereits im Abschnitt 3.3.3
erlautert.
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Insgesamt verbindet dieses Europaische 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 europaischen Landern kdnnen solche Netzwerke u.a.

Verbande von Wohlfahrtsgeschaften,
Lokale Behorden,

Handelskammern,

Nationale Verbande von Markthandlern,
Lokale oder nationale Recycling Netzwerke,

sein. In den meisten am Projekt beteiligten europdischen Landern 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 konnen dabei der Informationsaustausch, die Fortbildung und die Entwicklung imagefor-
dernder Kampagnen fiir kleine bis mittelgrof3e privat gefiihrte Second-Hand-Unternehmen im
Vordergrund stehen. Und auch von Fachgruppen oder speziellen Institutionen fir Not-for-
profit-Unternehmen spezifisch zugeschnittene Tagungen und Workshops werden im Rah-
men entsprechender nationaler Netzwerke veranstaltet.

Zusammenschliisse in Fachverbénden erfassen jedoch nur einen Bruchteil der Unterneh-
men. Haufig 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 Produktqualitdt zu sichern und gemeinschatftliche Ver-
marktungswege aufzubauen und anderseits eine Repréasentanz des Sektors nach aul3en zu
ermdglichen. Zurzeit scheint es aber so, als wirde der Sektor wegen seiner Heterogenitéat
und vergleichsweise geringen Wertschopfung in einigen europaischen Landern auf der Me-
ta- oder Verbandsebene mit einem Ressourcenproblem zu kdmpfen haben. In den meisten
am Projekt beteiligten Landern ist die am wenigsten ausgepragte Form der Vereinigung von
Unternehmen die der politischen Lobbyvertretung.

Die beschriebenen Strukturen haben oftmals keine finanzielle Basis, die eine effektive Ver-
bandsarbeit ermdglichen wirde. Durch einige 6ffentlich geférderte Projektansatze konnten
zwar bereits wichtige Ergebnisse gewonnen werden, aber bis zur Formierung eines hand-
lungsfahigen und vollwertigen Verbandes mit entsprechenden personellen Ressourcen ist es
noch ein weiter Weg. Branchen und Branchenverbande spielen in Bezug auf die Politikbe-
einflussung und das Image des Gebrauchtwarenhandels daher auch keine 6ffentlich spurba-
re Rolle. Insgesamt sind die Institutionen nicht breit genug aufgestellt und ressourcenmalig
zu schwach ausgestattet, um auf diesen Gebieten reprasentativ und handlungsfahig sein zu
kénnen.

Besonders stark ausgepragte Vernetzungstendenzen findet man im Vergleich zu den ande-
ren Projektpartnerlandern 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 Geschéfte), Troc-
international (27 Geschafte) usw. Und auch im Not-for-profit-Bereich findet man stark aus-
gepragte Netzwerkstrukturen (z.B. das KVK- und RESSOURCES-Netzwerk).

Ein weiteres Beispiel fur den Aufbau von Netzwerkstrukturen stellt der in Nordrhein-
Westfalen in Deutschland bestehende Verband zur Forderung des Gebrauchtgiiterhandels
.second-Hand vernetzt e.V." dar, der zahlreiche kleine und mittelgrof3e Second-Hand-
Betriebe mit unterschiedlichem Sortiment und Betriebsformen vereint, deren Geschéaft auf
Profit ausgerichtet ist. Das gemeinsame Ziel der Verbandsmitglieder besteht darin, das
Image der Branche zu verbessern, den Bekanntheitsgrad zu erhéhen und mehr Kunden
durch Professionalitat, Originalitat und Qualitéat 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 erwéhnt,
zahlreiche andere Verbande, denen sich auch Second-Hand-Unternehmen anschlief3en
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kénnen. Neben den relativ geringen Verbandsstrukturen findet man in Deutschland aul3er-
dem kleinere Netzwerke bzw. Kooperationen zwischen Profit-Unternehmen, die vor allem
der gemeinsamen Warenbeschaffung bzw. dem Warenaustausch und/oder —vertrieb dienen.
Ahnlich verhalt es sich auch in Osterreich, wo sich lediglich einige Unternehmen in Koopera-
tionen zur besseren Vermarktung der gebrauchten Waren zusammengeschlossen haben.

In GroRRbritannien und Finnland wiederum findet man vor allem dort Vernetzungsstrukturen,
wo groéRere Organisationen (in Finnland zumeist Not-for-profit-Organisationen und in Grof3-
britannien Wohlfahrtsorganisationen) mehrere Second-Hand-Geschéfte betreiben. Diese
sind dann Uber die Kopforganisation miteinander vernetzt. In Slowenien und Bulgarien wie-
derum findet man keine Netzwerke im Second-Hand-Sektor, was darauf zurtick zu flhren,
dass der Sektor in Osteuropa insgesamt noch recht unterentwickelt ist.

Insgesamt betrachtet sind Vernetzungsbestrebungen von Profit-Unternehmen in den meis-
ten der beteiligten Projektpartnerlander nur geringfiigig und wenn, dann nur in Ansatzen vor-
handen. GroRRe Verbande 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 ausgepragtere Netzwerkstrukturen. Das ist u.a darauf zurtickzufuhren, dass ent-
sprechende Unternehmen héaufig zu gréReren Organisationen gehdren. Im folgenden Kapitel
sollen entsprechende Kooperationen und Netzwerke von Not-for-profit-Unternehmen exem-
plarisch anhand je eines Beispiels aus Belgien, Finnland und Grol3britannien naher darge-
stellt werden, da in diesen Landern relativ stark ausgepragte Netzwerkstrukturen identifiziert
werden konnten.

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

Im Folgenden werden drei Beispiele landerspezifischer Verbande, Netzwerke bzw. Koopera-
tionsprojekte von Not-for-profit (sozial) Unternehmen zur ndheren Erlauterung mdoglicher
Strukturen von Netzwerken, vorgestellt.

Beispiel 1. Belgien

In Belgien sind die Not-for-profit-Akteure in zwei grolien Netzwerken zusammen gefasst.
Das groRte Wiederverwendungs-Netzwerk ist das KVK-Netzwerk mit 33 Wiederverwen-
dungszentren (mit 100 Geschéaften) und acht Wiederverwendungszentren flr elektronische
und elektrische Altgerate. KVK ist der zentrale Verband aller in Flandern anséassigen Wie-
derverwendungszentren und wurde 1994 gegriindet. Die KVK-Zentrale ist derzeit mit 10 Be-
schéaftigten besetzt und hat ihren Hauptsitz in Antwerpen.

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

¢ Eine gegenseitige Zusammenarbeit, um die Verwirklichung der sektorspezifischen Aufga-
ben sicher zu stellen..

¢ Die Verteidigung der Interessen des Sektors gegeniiber lokalen Behérden, der Regierung
und anderen Akteuren.

¢ Unterstiitzung 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 teiinehmen. Sie sind verantwortlich fur

e Eine gezielte Unterstlitzung der Mitglieder
e 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 europaische, belgische und
lokale Behorden 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 jahrliche finanzielle Unterstiitzung, eine Mustervereinbarung zwischen Wieder-
verwendungszentren und lokalen Behdrden, einen ermaligten Mehrwertsteuersatz von 6%
(von urspriinglich 21%) und die Mdglichkeit, zusatzliche Beschaftigte anzustellen.

Das KVK-Netzwerk bietet seinen Mitgliedern fur einen jahrlichen Mitgliedsbeitrag eine grund-
legende Unterstitzung.

Diese erfolgt in Form von:

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

e Unterstiitzung der Mitglieder zur Einhaltung der rechtlichen Verpflichtungen

o Erstellen von Leitlinien, Handbiichern und Trainingsmafinahmen

e Durchfuihrung von Registrierungen, Bestandsaufnahmen, Berichtswesen und Leistungs-
vergleichen

e Unterstiitzung von ,langsam wachsenden Zentren*

Die Mitgliedsbeitrage belaufen sich auf

e 0,005 pro Kopf und
o 0.5 % des Geschaftsumsatzes und
e 5 9% zusétzliche jahrliche flamische Subventionen

Das zweite grol3e Netzwerk von Not-for-profit-Unternehmen in Belgien ist RESSOURCES.
Es wurde im Jahr 1999 formal gegrindet und vereint alle Akteure sozialer Unternehmen
(Not-for-profit-Unternehmen) aus dem Raum Wallonia und Brussel, 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 beschéftigen (gleichzusetzen mit Vollzeitkréften). Das Netzwerk selbst er-
halt Unterstitzung 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 Pravention tatig. RESSOURCES mobilisiert
sie fur Projekte und hilft ihnen bei der Griindung von Partnerschaften, sowohl mit 6ffentli-
chen als auch mit privaten Akteuren. Unter anderem stellt RESSOURCES fir seine Mitglie-
dern Dienstleistungen bereit wie Bedarfsanalysen des Sektors, die Erarbeitung von Vor-
schlagen fur weitere Entwicklungen und Unterstitzung, um die AuRBenwirkung der Firma zu
verbessern. AuRerdem begleitet RESSOURCES lokale Projekte und foérdert Vorschléage, die
eine Einbindung der Sozialwirtschaft in verschiedene Projekte ermdglicht, die von offentli-
chen Partnern geleitet und sonst vorenthalten werden (z.B. RECUPEL-Projekt). AuRerdem
werden Konferenzen organisiert und der Erfahrungsaustausch zwischen den Mitgliedern
gefordert. 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 Behérden.

Schlussendlich will RESSOURCES allerdings zeigen, dass die Sozialwirtschaft ein wesentli-
cher Akteur im Bereich der Umweltpravention ist. So zeigen die Netzwerkmitglieder, dass ein
Anliegen wie die Pravention von Abfallen in der lokalen Entwicklung voran getrieben werden
kann und sie eine Art Motor zur Ubertragung von Solidaritat darstellen. RESSOURCES un-
terstitzt seine Mitglieder dabei auf zwei Arten: Wenn eine Gruppe um ein Projekt herum or-
ganisiert werden kann, wird das als ein Fdderationsprojekt betrachtet und RESSOURCES
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versucht, eine Finanzierung Uber die 6ffentliche Hand zu erreichen. Wenn der Bedarf nur
von einem Mitglied geduRert wird, erfolgt die Unterstlitzung in Form einer Beratung.

Die grundlegenden Qualitatskriterien des Netzwerkes sind in dem Aufnahmeansatz neure
Mitglieder verankert. So missen die Mitglieder bestimmte Kriterien erfullen, wie

e Alle Mitglieder mussen die vier Kriterien der Sozialwirtschaft befolgen
- die angebotenen Dienstleistungen gelten fir Mitglieder und das Gemeinwesen
- das Management muss autonom sein
- die Entscheidungsprozesse demokratisch
- Menschen und Arbeit haben gegentber dem Kapital Prioritat
¢ Die Mitglieder kénnen irgendeine rechtliche Struktur haben, solange sie sich an die o.g.
Grundséatze 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 Stadten zahlt. Diese bieten Recyclingdienstleistungen rund um
elektronische und elektrische Altgerate an sowohl fiir die Hersteller als auch fur die Impor-
teure gemald der Richtlinie WEEE (Kallio 1.2.3007). Ilhre Geschéaftsmethoden sind so ge-
wichtet, dass das Reparieren und Wiederverwenden der Demontage und dem Materialrecyc-
ling wann immer moglich vorgezogen wird. Die Mitglieder von SEKY bieten arbeitslosen
Menschen eine Vielzahl an Arbeitsplatzen. So waren in 2005 rund 1150 Mitarbeiter bei den
Mitgliedern des Netzwerkes beschaftigt (SEKY 2.4.2007). Weiterhin ist SEKY Mitglied im
internationalen Netzwerk RREUSE und dem Recycling der Sozialunternehmen der Europai-
schen Union.

Beispiel 3: GroR3britannien

Der britische Verband der Charity-Geschéfte (Association of Charity Shops), der 1999 ge-
grindet wurde, ist derzeit der bedeutendste Akteur im Second-Hand-Sektor GroRRbritan-
niens. Er beschéftigt sechs bezahlte Mitarbeiter und gelegentlich ehrenamtliche Helfer. Die
Mitglieder reichen von der grof3ten nationalen Wohltatigkeitsorganisation bis hin zu lokal an-
gesiedelte Hospizen und umfassen insgesamt 6700 Geschafte. Im Jahr 2005 startete der
Verband den sogenannten ,,Code of Charity Retailing” (Richtlinie zum Wohltatigkeitseinzel-
handel) als Antwort auf die staatliche Férderung der Selbstregulierung in Form von karitati-
ven Mittelbeschaffungen. Die Organisation beeinflusst weiterhin di Regierung in Bezug auf
politische Schlusselfragen, um sicherzustellen, dass das Ordnungsrahmenwerk so viel Un-
terstiitzung wie maglich erhélt. Die Ziele des Verbandes im Detail sind:

) Die Entwicklung von Good-Practice in den Wohltatigkeitsgeschaften.

o Lobbyarbeit auf nationaler und lokaler Regierungsebenen zu leisten, um in Europa
noch effizienter zu sein.

o Die Verbesserung der Effizienz in allen Geschéften durch die Bereitstellung und den

Austausch von Informationen.

Die Forderung der Wohltatigkeitsgeschafte mit Blick auf die breite Offentlichkeit.

Die Kommunikation und Zusammenarbeit der Mitglieder.

Die Kontakte zu drtlichen 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-
verbande) in den Partnerlandern vornehmlich keinen und wenn doch vorhanden nur einen
sehr geringen Einfluss auf den Second-Hand-Sektor ausiben, da der Grof3teil der Unter-
nehmen zu Klein ist. Nur wenn Second-Hand-Unternehmen Teile grél3erer Organisationen
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sind, spielen tarifliche Regelungen eine Rolle. Zudem sind in einigen Beschaftigungs- und
Qualifizierungsunternehmen, die den Second Hand Markt als ein Geschaftsfeld neben zahl-
reichen anderen nutzen, Gewerkschaften zum Teil Mitgesellschafter. Darlber hinaus gibt es
landerspezifische Konstellationen, bei denen Gewerkschaften eine zum Teil starke Rolle
spielen. So sind z.B. in den neuen Bundesléandern Deutschlands nach der Wende vielfach
Institutionen entstanden, die nach der Liquidation ehemals volkseigener Betriebe mit der
Beschéaftigung 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 Osterreich fir den Second-Hand-
Sektor, wo neben den Gewerkschaften auch die Wirtschaftkammer und weitere Institutionen
zu dem System der ,Wirtschaft- und Sozialpartnerschaft* zéhlen. So haben sich die Osterrei-
chischen Sozialpartner zum Ziel gesetzt, sozialwirtschaftliche Projekte zu finanzieren und so
benachteiligte Menschen beim Wiedereinstieg in den Arbeitsalltag zu unterstiitzen. Diese
Zielsetzung ist, bezogen auf den Second-Hand-Sektor, vor allem auf Not-for-profit-
Unternehmen ausgerichtet, deren Hauptgeschaft nicht der Second-Hand-Handel ist. (Dieser
spielt nur eine Nebenrolle in entsprechenden Unternehmen.) Eine unmittelbare und aktive
Rolle nimmt in Osterreich vor allem aber die Wirtschaftskammer Wien, die sich zu den Sozi-
alpartnern zahlt, ein. So organisiert sie fur den privatwirtschaftlichen Bereich (die Profit-
Unternehmen) Fortbildungen fir Altwarenhandler oder Fahrten zu anderen européischen
Flohmaérkten, damit die Handler dort ihre Erfahrungen erweitern kénnen. Zusatzlich wird eine
Ausgabe einer relativ einfach gehaltenen Zeitung ,Der befugte Altwarenhandler* herausge-
bracht sowie einmal jahrlich ein Fachgruppentag organisiert. An dieser Stelle sei allerdings
darauf verwiesen, dass uUber die Wirtschaftskammer Wien vornehmlich Handler aus Wien
organisiert sind. Fur Handler aus den anderen Bundeslandern Osterreichs 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 fur die wirtschaftliche Entwicklung des Sektors

Betrachtet man den Second-Hand-Sektor und seine Strukturen, so lasst sich nicht nur er-
kennen, dass dieser europaweit sehr heterogen aufgestellt ist, sondern dass es in den ein-
zelnen Landern, die sich an dem Projekt beteiligt haben, eine unterschiedlich starke Auspra-
gung des Sektors sowie zahlreiche landerspezifische Unterschiede gibt. Die Entwicklung des
Second-Hand-Sektors ist in den einzelnen Partnerlandern unterschiedlich weit voran ge-
schritten und wird sich auch zuklnftig 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 zukinftigen 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 Absatzmarkte usw. auch zukinftig den Markt
beeinflussen werden. Um die Entwicklung des Sektors naher zu beschreiben, sollen im Fol-
genden einerseits Entwicklungen dargestellt und anderseits der Versuch unternommen wer-
den, mdgliche 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 Heterogenitat des Sektors erschwert eine generelle Prognose zu der wirtschaftlichen
Entwicklung des Second-Hand-Sektors in Europa. Insgesamt lasst sich eine leichte Tendenz
hin zu einem zukunftigen Wachstum mit einer Konzentration des Sektors auf bestimmte Ge-
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schaftsfelder (vorsichtig) konstatieren. Dieses hangt 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 fir Entwicklungslander) zu-
sammen. Und auch das zunehmende Bewusstsein fiir diese Aspekte in der Bevolkerung
bzw. die Renaissance dieser Themen in der europaischen Gesellschaft spielt hierbei eine
grof3e Rolle. So hat die globale Umwelt einen groRen Einfluss auf die Entwicklung der Wirt-
schaft aller Lander und wird sich damit auch auf den Second-Hand-Sektor auswirken. Im
Hinblick auf die zukinftige Entwicklung erklarte ein Vertreter des britischen Verbandes ,As-
sociation of Charity Shops*, dass ,es zukiinftig ein wachsendes Bewusstsein fur Umweltfra-
gen in der Bevdlkerung geben wird und diesbeziglich eine positive Wirkung zu erkennen ist.
Néamlich das der Kauf von Second Hand Waren und die Wiederverwendung im Allgemeinen
zukunftig noch starker in den Fokus riicken sollten, will unser Planet auf lange Sicht gesehen
uberleben.*

Weiterhin haben die Sektoranalysen der an dem Projekt beteiligten Partnerlander gezeigt,
dass entsprechend der strukturellen Unterschiede im Second-Hand-Sektor sowie der ver-
schiedenen gesetzlichen und gesellschaftlichen Rahmenbedingungen, auch unterschiedli-
che Einschatzungen hinsichtlich der Entwicklung des Sektors bestehen. Einen Einblick da-
hingehend, wie unterschiedlich die Meinungen zur zukinftigen Entwicklung des Second-
Hand-Sektor sein kdnnen, sollen die von Bulgarien und GrofRbritannien dargestellten Ent-
wicklungsprognosen geben. Diese zwei sehr gegensatzlichen Einschatzungen spiegeln
deutlich wider, dass die Prognosen beziglich der zukinftigen Entwicklung des Second-
Hand-Sektors sehr stark von dessen Prasenz und Struktur in dem jeweiligen Land abhéngig
ist. So erklarte Nikolay Staykov, ein bulgarischer Okonom, im Mé&rz 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 ricklaufige Geschaftszweige” definiert
er den Second Hand Import als riicklaufig. 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 fiir diese Entwicklung in dem Wegfall der Ab-
gaben flr chinesische Textilien Anfang 2005.

Auf der anderen Seite herrscht in GroRbritannien 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”
(Zukunftsgeschaft) erklarte, ,die Gesellschaft bewegt sich von einer Vermdgensbildenden
Nation hin zu einer Versteigerungskultur. Es ist eine Philosophie, den voribergehenden 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-Verkaufe werden von Ein-
zelpersonen abgewickelt, die gemerkt haben, dass in ihrem Zuhause eine betrachtliche
Menge Geld liegt und das dieses z.B. durch einen Garagenverkauf, durch ebay oder durch
Anzeigen flissig gemacht werden kann. So weist die Oxfam-Forschung darauf hin, dass ,
der globale Handel mit Second Hand Bekleidung jahrlich mehr als 1 Billionen US Dollarwert
ist.“ Es ist also zu erwarten, dass u. a. der Reichtum der Gesellschaft dazu fuhrt, dass man
sich aus dem Konsumgedanken heraus noch brauchbarer Giter entledigt, um sich Neues
anzuschaffen. AuRerdem kann man davon ausgehen, dass das Bewusstsein steigt, dass
diese gebrachten Giter noch einen Wert haben und es daher Sinn macht diese zu verkau-
fen. Demnach wird es auch zukinftig weiterhin einen Markt fiir gebrauchte Guter geben.

Die hier dargestellten entgegen gesetzten Meinungen zur zukinftigen 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
Gutern unattraktiver zu werden, da die Preise fir 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 forderlich auf den Second-Hand-Sektor auswirkt. Als einen weiteren Aspekt dafirr, dass
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der Handel mit Second-Hand-Waren auch zukiinftig 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 Guter
langfristig folgen werden.

Im Vergleich zu den Profit-Unternehmen, deren zukinftige 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. AuBerdem haben sie Qualitatssysteme eingefiihrt und noch
wichtiger, sie haben Dienstleistungsvertrage mit den lokalen Behdrden ausgehandelt und
haben erreicht, dass sie in ihrer Rolle anerkannt und von Entscheidungstrédgern unterstitzt
werden. AulRerdem werden sie als offizielle Akteure in der Abfallwirtschaft anerkannt. Dies
gibt ihnen die Moglichkeit zu einem Zugriff auf die Waren an deren Quelle und zur Samm-
lung von qualitativ hochwertigen unterschiedlichen Waren. Ein sehr gutes Beispiel hierfur ist
die Beteiligung von Not-for-profit-Unternehmen an der Sammlung und Behandlung von elekt-
ronischen und elektrischen Altgeraten. Insgesamt kann also davon ausgegangen werden,
dass sich die Not-for-profit-Unternehmen auch zukinftig im Second-Hand-Sektor bewegen
werden. Zumal, da diese Unternehmen haufig auch unter sozialen Gesichtpunkten arbeiten
und gebrauchte Waren an Bedirftige abgeben. AuRerdem dienen diese Unternehmen flr
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 Geschéftsfeld neben zahlreichen anderen ausmacht. Dennoch konnte sich dieses
gerade dort etablieren und ist auch zuklnftig in diesen Unternehmen nicht mehr wegdenk-
bar.

4.2 Prognosen zur Entwicklung von Umsatzzahlen, Absatzméarkten und Kunden-
strukturen

Statistisch ist die wirtschaftliche Situation der Second-Hand-Branche in den meisten am Pro-
jekt beteiligten europaischen Landern nur sehr liickenhaft erfasst. Insgesamt scheint einer
der wichtigsten Aspekte hinsichtlich der zukinftigen Entwicklung des Second-Hand-Sektors
in Europa die sich &ndernde 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 bewahrter. Eskelinen (13.4.2007) von der Kaufhauskette
des finnischen Roten Kreuzes erklart 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 armeren Landern investieren.
Darlber hinaus gibt es schon heute ein sogenanntes ,Retro-Denken” (einen Hang zu altmo-
dischen Dingen) und jegliche Art von ,Tuning alter Autos und Mdbel“ ist zu einem Trend ge-
worden. Insofern ist es interessant zu beobachten, ob diese Trends zu einer langfristigen
Veranderung im Denken und Verhalten der Verbraucher fuhrt. So gibt es z.B. in Finnland
eigene Fangemeinden von Second-Hand, - zumeist junge Leute -, die sich fur Retro-Artikel
begeistern und den Kauf von Second-Hand-Produkten trendy finden. Ein entsprechender
Trend zeichnet sich auch in anderen europdischen Landern und hier insbesondere in GroR3-
stadten ab.

Aber es gibt auch noch einen anderen Grund daflr, dass sich der Second-Hand-Sektor auch
zukinftig positiv weiter entwickeln wird. Immer mehr Menschen kdnnen es sich nicht leisten,
noble und teure Bekleidung oder Mobel zu kaufen. Zu dieser Art von potenziellen Kunden
zéhlen z.B. Studenten, Saisonarbeiter, Einwanderer, Flichtlinge 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 Stadten im Vergleich zu den gro3en Stadten, Gemeinden und Dor-
fern abzeichnet. Dies ist auf die Hohe der Einkommen der Bevdlkerung zurtick zu fihren. So
verdienen die Menschen in den Grof3stddten mehr und es gibt groRe Einkaufszentren mit
einem vielfaltigen Warenangebot. Weiterhin stehen dort bequeme Zahlungssysteme bereit
und die Geschaéfte sind im Vergleich zu kleinen Geschéften in der Lage wettbewerbsfahigere
Preise anzubieten. Diese Vorteile veranlassen einen Teil der Konsumenten neue Waren den
Second-Hand-Waren vorzuziehen. Hinsichtlich der anderen Partnerlander konnte ebenfalls
festgestellt werden, dass dort, wo in den Stadten grof3e Einkaufszentren entstanden sind,
wie z.B. in Deutschland in den zahlreichen Gewerbegebieten oder den Haupteinkaufsstra-
Ben der Innenstadte, Second-Hand-Geschéfte keine groRen Chancen haben. Das Gros der
Second Hand Geschéfte in Europa wird meistens eher abseits der eigentlichen Einkaufs-
zentren errichtet. Dennoch kann auf Grund der veranderten Kundenstrukturen davon ausge-
gangen werden, dass die Zahl der Second-Hand-Geschéfte auch in den Haupteinkaufszo-
nen der Stadte und hier insbesondere Second-Hand-Fachgeschéfte, 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 europaischen Landern Einigkeit hinsichtlich der Prognosen. So wird dem Verkauf
Uber 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 verénderten 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 kénnen. AuRerdem werden sie ermuntert unternehmerischen Geist zu
entwickeln und professionell Second-Hand-Handel zu betreiben, ohne auf allzu viele
Schwierigkeiten zu stofRen (und haufig ohne Steuern zahlen zu missen). Hier ist es sinnvoll,
einen Einzelh&ndler zu zitieren, der Besitzer eines Second-Hand-Buchladens in Blaenavon
(GroR3britannien) ist. Er erklart hierzu, dass ,, der Online-Verkauf entweder als eine Bedro-
hung fur die Wirtschaft gesehen werden kann, indem der Einzelne privat Waren kaufen und
verkaufen kann und sich widerrechtlich eine Geschaftsrolle aneignet oder als eine Mdglich-
keit fur 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 Universitat Cardiff im Juni 2006 verdoffentlicht wurde, ,, hat
das Wachstum des elektronischen Handels einen Einfluss auf die landlich gelegenen, unab-
hangigen Buchhandler, die sich nicht langer auf die Loyalitéat ihrer Kunden (die extra zu ih-
nen gereist kamen) verlassen kdnnen. Diese wiederum hat einen nachfolgenden Effekt fir
die Nachhaltigkeit der Wirtschaft.”

Wie deutlich wurde, ist unstrittig, dass der Online-Handel auch zukiinftig eine wichtige Ver-
triebsplattform im Second-Hand-Sektor Europas darstellen wird. Fraglich bleibt allerdings,
welche Strategien die unterschiedlichen Unternehmen diesbeziiglich entwickeln werden und
wie sie die Moglichkeit des Internetvertriebes zukunftig fir sich nutzen werden.

4.3 Prognosen zu Geschéaftsfeldern und Produkten

Hinsichtlich der bestehenden Geschéftsfelder und Produkte im Second-Hand-Sektor sind
zukunftig Veranderungen zu erwarten, was darauf zurtick zu fuihren ist, dass der Second-
Hand-Sektor einerseits von gesellschaftlichen Verdnderungen und gesetzlichen Rahmenbe-
dingungen und andererseits von wirtschaftlichen Einfliissen gepragt und abhangig ist. Ent-
sprechende Veranderungen werden sich aufgrund der derzeitigen Heterogenitét des Sektors
sowie dessen unterschiedlicher Aufstellung in den einzelnen Partnerlandern teilweise auch
unterschiedlich gestalten. Dennoch gibt es Tendenzen, die landertbergreifend von Relevanz
sind.

So werden vor allem hinsichtlich des Altkleidermarktes und des Second Hand Mébelmarktes
Veradnderungen 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, ausschlie3lich auf Second-Hand-Bekleidung zuriickgreifen, um ihr monatliches
Budget zu schonen. Vor allem in osteuropdischen Landern ist ein entsprechendes Kaufver-
halten in der Gesellschaft zu beobachten. Dieses ist aber auch auf einen sogenannten
.Nachholbedarf* in der Gesellschaft zuriick zu fihren, der sich in der Historie sowie der poli-
tischen Vergangenheit dieser Lander begriindet. In Ladndern wie Bulgarien und Slowenien
wird daher langfristig eine Zunahme des Second-Hand-Handels mit Textilien und Bekleidung
erwartet. Dieses hangt aul3erdem damit zusammen, dass der Second-Hand-Handel dort
noch relativ begrenzt ist. Hier gibt es zuklnftig noch reichlich Potenzial, den Second-Hand-
Markt weiter auszubauen und den Handel mit gebrauchte Textilien und Bekleidung zu etab-
lieren. Und auch in den westeuropaischen Landern 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 verdndernden Umweltbewusstseins sowie der Einstellung der Gesellschaft zu Second-
Hand-Produkten (u.a. die Retro-Welle) kann mit einer leichten Zunahme an Second-Hand-
Geschéften im Textil- und Bekleidungsmarkt gerechnet werden. Es wird erwartet, dass vor
allem die Zahl an spezialisierten Fachgeschaften (wie z.B. Brautmoden, Designerkleidung,
Kinderbekleidung) steigen wird. Der Handel mit einfachen, standardméaRigen Textilien wird
laut Expertenmeinung in den nachsten 10 bis 15 Jahren hingegen nicht mehr vorhanden
sein. Gab es bis vor einigen Jahren z.B. kaum Second Hand Geschéafte fur Designerbeklei-
dung, gibt es diese bereits jetzt schon in nahezu allen groRen Metropolen in Europa. Ebenso
verhalt es sich mit gebrauchter Kinderbekleidung. Die Zunahme an spezialisierten Fachge-
schéaften ist allerdings sehr stark vom Bedarf an den dort angebotenen Waren abhéngig. Vor
allem Waren, die im reguléren Handel als Neuware fir viele Kaufer nicht erschwinglich sind,
haben zuklnftig gute Chancen, auf dem Second-Hand-Markt vertrieben zu werden. Es ist
also mit einer Schwerpunktverschiebung von Geschéften, die zahlreiche unterschiedliche
Textilien anbieten, hin zu spezialisierten Second-Hand ,Fach“-Geschaften zu rechnen.

Hinsichtlich des Handels mit gebrauchten Mdbeln hat sich dieser Geschaftszweig in den
letzten Jahren stark gewandelt. Gebrauchte Mdbel aus Hinterlassenschaften scheinen grof3-
teils uninteressant fir den Second-Hand-Handel zu sein, da die so genannten Spanplatten-
mobel nicht weiter verkaufbar sind. AuBerdem gibt es derzeit in Europa eine Uberkapazitat
an Mobelherstellern und Einrichtungshausern, sodass der Markt Dumpingpreise hervor ge-
bracht hat. Daher ist der Altmobelmarkt fur den Kauf ,normaler* Mobel oftmals uninteressant
geworden. Ein weiterer Grund fur den Riuckgang an Second-Hand-Mdbelgeschaften in der
Privatwirtschaft ist in der Gesellschaft selbst zu finden. So kann tendenziell ein Trend beo-
bachtet werden, demnach die Menschen heutzutage zu weniger Mébeln in den Wohnungen
tendieren. Weiterhin tendieren teilweise vor allem junge Leute, die sich fir gebrauchte Mébel
entscheiden, zumeist zu Einzelstiicken, die noch in einen Topzustand sind (h&ufig handelt
es sich um Antiquitaten). Die Nachfrage nach sehr gut erhaltenen alten Mdbeln bleibt zwar
bestehen, der Kundenbedarf richtet sich allerdings eher auf Einzelsticke. Neben der Ten-
denz hin zu gebrauchten und exklusiven Einzelstiicken 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 Mobeln 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 Altmébelhandel zukinftig mehr spezialisierte
Fachgeschéafte entwickeln werden. Beim generellen Handel mit herkdbmmlichen Md6beln ist
allerdings mit einem Riickgang zu rechnen.

Wahrend zukinftig hinsichtlich des Handels mit gebrauchten Textilien und Mdbel weiterhin
zu rechnen ist und dort mdglicherweise der Trend hin zu mehr Spezialisierung geht, gibt es
andere Produktgruppen, wie den Handel mit gebrauchten CDs und Tontragern, der langsam
aber sicher am Second-Hand-Markt verschwinden wird. Langfristig gesehen werden sicher-
lich immer noch hier und da entsprechende Waren als zusatzliches Warenangebot in Se-
cond-Hand-Geschéften, die nicht auf bestimmte Produktgruppen spezialisiert sind, angebo-
ten werden. Dennoch wird der Vertrieb von CDs und Tontragern insgesamt zuriickgehen, da
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bereits jetzt schon ein Grol3teil z.B. des Musik- und Filmmarktes seine Geschéfte Uber das
Internet abwickelt. Dort ist nahezu alles bei entsprechenden Anbietern kostenglinstig oder
komplett kostenfrei erhéltlich (das bezieht sich u.a. auch auf PC-Spiele, Filme und andere
digitalisierte Medien). Der Neuwarenhandel beklagt jetzt schon grofRe Umsatzeinbriiche im
Vergleich zu Zeiten, als das Internet noch nicht in nahezu allen Haushalten prasent war.
Somit ist nachvollziehbar, dass der Second-Hand-Handel mit entsprechenden digitalisierten
Medien zukinftig auch an Bedeutung verliert.

Auch wenn der Second Hand Markt durch Billigmébel und —textilien auf dem Neuwarenmarkt
starke Konkurrenz erfahrt, haben sich bereits Nischen in anderen Bereichen ergeben. So hat
die in den EU-Mitgliedsstaaten umgesetzte WEEE-Richtlinie mit der Verpflichtung zur kos-
tenlosen Riucknahme von gebrauchten Elektronik- und Elektrogeraten dazu gefiihrt, dass
sich im Second-Hand-Sektor ein neues Geschaftsfeld etablieren konnte. Zwar gab es vor
der rechtlichen Durchsetzung der WEEE-Richtlinie auch einen Second-Hand-Handel mit
gebrauchten Elektronik- und Elektrogeraten in den unterschiedlichen européischen Landern,
dieser hat jedoch nach In-Kraft-Treten der Richtlinie zugenommen. Da die Elektroaltgerate
den derzeit am starksten wachsenden Abfallstrom darstellen, ist davon auszugehen, dass
der Handel mit diesen auch weiterhin im Second-Hand-Sektor vertreten sein wird und maogli-
cherweise noch zunimmt. Allerdings ist der Handel mit Elektroaltgeraten kein einfaches Ge-
schéft, da er von vielen Regulierungen und gesetzlichen Vorgaben gepragt ist. Hinzu kommt,
dass sich dieser Markt sehr rasch entwickelt und die Gerate schon nach ein paar Jahren als
Uberaltert gelten. Au3erdem findet man in der Elektrobranche dieselbe Marktsituation wie bei
den Mdbeln und der Bekleidung: Es gibt viele grof3e Elektronikfachgeschéafte und Discoun-
ter, die die Preise der Neuwaren driicken. Da mit der Richtlinie WEEE hohe Wiederverwen-
dungsquoten festgelegt wurden, die Industrie und der Elektrohandel naturgemal 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 forderlich auf den
Handel mit gebrauchten elektronischen und elektrischen Geraten auswirkt. Auch in diesem
Bereich kann davon ausgegangen werden, dass es zukinftig im privatwirtschaftlichen Be-
reich vor allem mehr spezialisierte Fachgeschéfte geben wird. Schon heute gibt es zahlrei-
che Geschafte, die sich z.B. ausschlielich auf den Vertrieb mit Elektrogrof3geraten oder
Computer und Computerzubehér oder Werkzeuge spezialisiert haben.

Neben den vier Hauptproduktgruppen wird es zukinftig weiterhin Second Hand Geschafte
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 Kulturgitern, soziale Integra-
tion und die Verantwortung gegenuber Drittlandern sind Bestrebungen in der Gesellschaft,
die fur den Second-Hand-Sektor in Europa zukunftstrachtig und —féahig sind. Aus Sicht der
Abfallwirtschaft leistet der Second-Hand-Sektor wichtige Beitrage, um die Produktnutzungs-
dauer zu verlangern. Dadurch wird der Rohstoffverbrauch geschont und die Abfallwirtschaft
entlastet. Einen wichtigen Beitrag zur Erhaltung von wertvollen Kulturgitern leisten Second-
Hand-Handler, indem sie wertvolle Gegenstéande 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 Beschéftigung sowie von Menschen mit Behinderungen bzw. Benachteiligungen
als Hauptmotivation genannt. Im Bereich der Verantwortung gegentber Drittlandern ist bei-
spielhaft der Handel mit Elektroaltgeraten zu nennen. Laut Brancheninsidern besteht gerade
in den osteuropdischen Landern im Elektro- u. Elektronikbereich ein Bedarf an entsprechen-
den Geréten. Aus einer sozialen und 6kologischen Verantwortung heraus ist es daher wich-
tig, diesen Markt mit qualitativ hochwertigen Second-Hand-Geraten (z. B. veraltete Gerate,
die noch funktionieren oder reparierbar sind, vor allem Markengerate) zu bedienen. Vor al-
lem die Not-for-profit-Unternehmen bzw. gréRere Wohlfahrtsorganisationen, die im Vergleich
zu Profit-Unternehmen haufig 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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AbschlieRend ist noch hinsichtlich mdglicher Entwicklungen bezogen auf die Produkte und
Geschéftsfelder im Second-Hand-Sektor festzuhalten, dass dieser, will er neben dem Neu-
warenhandel bestehen, zukiinftig sein Angebot um Dienstleistungen erweitern muss. Schon
heute spielt, unabhéngig 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 Mébeln, Transport und Auslieferung von
Waren) eine bedeutende Rolle. Somit kann davon ausgegangen werden, dass Aspekte wie
Nachfrage- und Kundenorientierung, Qualitatsgewahrleistung, Beratung usw. zuklnftig im-
mer mehr zunehmen werden.

4.4 Veranderungen der rechtliche Rahmenbedingungen

Besonders im stark regulierten Elektro- und Elektronikaltgeratemarkt wird es in Zukunft eine
Weiterentwicklung der rechtlichen Rahmenbedingungen und Vorschriften fir die Européi-
sche Union geben. Die Sammlungs- und Wiederverwertungsquoten werden eher steigen
und die Vorschriften fir die Entsorgung eher zunehmen bzw. strenger werden. Die Umset-
zung in den europdischen Landern wird starker kontrolliert und gegebenenfalls sanktioniert
werden. Auch ist langfristig aufgrund des zunehmenden Abfallvolumens in Europa mit weite-
ren Richtlinien zu rechnen, die mdglicherweise ahnlich wie bei den Elektroaltgeraten die
Verwertung anderer Produktarten regeln. Neben der rechtlichen Verankerung bestimmter
Richtlinien und gesetzlicher Vorgaben auf EU-Ebene werden sich auRerdem auch die ein-
zelnen Mitgliedsstaaten auf nationaler Ebene zukiinftig mit Problemen der Abfallbeseitigung
und Wiederverwertung im Zuge der global immer stérker in den Fokus riickenden 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 abschatzbar, inwieweit die einzelnen Lander diese weiter aufrecht er-
halten werden. Man kann aber davon ausgehen, dass diese Unternehmen auch zukinftig
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 alltaglich notwendigen Waren, die als Spenden abgegeben werden, als auch auf die
Mdglichkeit, Menschen, die Schwierigkeiten haben, in den ersten Arbeitsmarkt integriert
werden sollen, eine Beschéftigung zu geben und deren Integration zu férdern.

45 Zukinftige innerbetriebliche Entwickungstrends

Die Entwicklung in den europédischen Unternehmen geht hin zu einer immer gréReren Pro-
fessionalisierung in allen Bereichen. Angefangen vom Warensortiment Uber das Geschafts-
konzept und die Prasentation der Waren bis hin zur Standardisierung von Unternehmensab-
l&ufen sowie der strategischen Planung und Vernetzung.

Fur das Angebot und den Verkauf von Waren ist es notwendig, dass sich Second-Hand-
Geschéafte modern prasentieren. Die Kunden erwarten ein Einkaufsgeflihl, wie sie es aus
anderen Geschaften gewohnt sind. Ansprechend gestaltete Geschéfte, die sich von dem in
der Branche héaufig anzutreffenden ,Werkstattverkauf* bzw. ,Flohmarktambiente* unter-
scheiden, finden oft eine hdhere Akzeptanz bei den Kunden. Aus diesem Grund ist es not-
wenig, dass das Warensortiment gut organisiert und zur Schau gestellt wird. In z.B. Oster-
reich findet man im Second-Hand-Sektor teilweise das ,Shop im Shop“-Konzept. Das bedeu-
tet, dass spezielle Bereiche mit gepflegten oder héherwertigen Produkten (Kleidung, Ge-
schirr, Schmuck, Antiquitaten) innerhalb des Geschéftes speziell abgetrennt und sehr an-
sprechend angeboten werden. Die Sektoranalyse hat gezeigt, dass entsprechend durch-
dachte Geschaftskonzepte von den Kunden gut angenommen werden. Weiterhin wurde
festgestellt, dass sich neben der ansprechenden Prasentation der Waren im Geschéft, ein
guter Kundenservice und ein Marketing bzw. Werbestrategien geschéaftsfordernd erweisen.
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AuRerdem konnte sich in den letzten Jahren in Grof3britannien 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 fuhrender Anbieter von Arbeitsplatzen fir Benachteiligte, sein Aufgabengebiet
um Mobel, Gesundheitsprodukte, Haushalts- und Hygieneartikel sowie das Recycling und
die Aufbereitung von elektronischen und elektrischen Geréten erweitert. Und auch in ande-
ren Landern, wie z.B. in Deutschland, wo es diverse Second-Hand-Warenhauser gibt, wird
das Angebot in diesen stets erweitert. Allerdings hangt 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 grofRes Wa-
rensortiment mehr Kunden und eine breitere Schicht an Kunden in die Geschéfte lockt und
nicht nur diejenigen, deren Kaufinteresse auf bestimmte Produkte gelenkt ist, wie z.B. in
spezialisierten Second-Hand-Fachgeschéften. Die Ausweitung des Warensortiments bietet
sich vor allem fir gréRere Second-Hand-Geschafte, Warenhduser sowie die Not-for-profit-
Unternehmen an, da sich deren Kundenstamm grof3tenteils aus Bedurftigen zusammensetzt
und deren Warenbedarf nicht nur auf eine bestimmte Produktpalette ausgerichtet ist.

Insgesamt hat sich gezeigt, dass grundsatzlich eine gut geplante Verwaltung und Organisa-
tion der Schlussel fur ein gut gehendes Second-Hand-Unternehmen ist. Viele Not-for-profit-
Organisationen und —unternehmen haben bereits erkannt, dass sie, um wettbewerbsfahig zu
bleiben, eine eigene und gut funktionierende Verwaltung und Organisation aufbauen mis-
sen. Im Vergleich dazu bedeutet die Standardisierung der Unternehmensablaufe, z. B. hin-
sichtlich der Warenbeschaffung, langfristig einen geringeren Aufwand. In den Rot Kreuz Wa-
renhausern, 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
Warenhauser eine grof3e Verantwortung. Sie brauchen klare Vorstellungen, wie man gute
Ergebnisse erreicht. Und auch die Beschéftigten, die dort die Bekleidung sortieren, haben
Tagesziele bezuglich der Sortierung, wodurch die Effektivitat der Arbeit erhéht wird. Im
Rahmen der taglichen Arbeit Gbernimmt aul3erdem ein Team die Verantwortung fur be-
stimmte Arbeitsaufgaben. Somit kann jedes Teammitglied spiren, dass sein Engagement
gebraucht wird und er sich gegeniber seiner Arbeit mehr verpflichtet fuhlt (Kainulainen
29.3.2007). Und die Teamarbeit trédgt dazu bei, dass noch mehr gute Geschaftsideen entwi-
ckelt werden kénnen (Eskelinen 13.4.2007). Neben der Teamarbeit und der ldentifizierung
der Beschaftigten mit ihrer Arbeit (wie das finnische Beispiel deutlich gemacht hat) sollten
die Arbeitsaufgaben in den Unternehmen so gestaltet werden, dass sie den Fahigkeiten und
Bedirfnissen der Mitarbeiter entsprechen, da somit die groRtmdgliche Effizienz erreicht wird.

Und zu guter Letzt ist zukiinftig die Kooperation zwischen Second-Hand-Unternehmen von
grolRer Bedeutung fiur die Zukunftsfahigkeit der Unternehmen. Netzwerke sowie nationale
und internationale Kooperationen sind fur alle Unternehmen und Organisationen wichtig. Die
Unternehmen sollten zukinftig im Hinblick auf die Zusammenarbeit mit anderen Akteuren
ihre Starken vereinen, um als glaubwirdigen Partner fur den harten Wettbewerb geristet zu
sein. Durch die Zusammenarbeit mit anderen Unternehmen kdnnen vor allem in kleineren
Unternehmen Kosten gespart werden und neue Ideen fur Geschaftsmodelle hervor gebracht
werden. Die Bedeutung von nationalen Netzwerken wurde nicht nur von zahlreichen befrag-
ten Experten in Finnland betont, sondern auch global gesehen sind Verbande der Schliissel
zur Weiterentwicklung des Second-Hand-Sektors.

4.6 Wandel der Arbeitsaufgaben

Die Arbeitsaufgaben im Second-Hand-Sektor variieren sehr stark und sind abhangig von den
unterschiedlichen Geschéftsfeldern des Sektors. Im Allgemeinen gibt es einerseits einige
Arbeitsaufgaben, die nicht viele professionelle Fahigkeiten erfordern und anderseits gibt es
wiederum Arbeitsaufgaben, die nur Personen mit speziellem Know-how erledigen kénnen.
Alles in allem basieren die Arbeitsaufgaben im Second-Hand-Sektor auf der reinen Arbeits-
kraft und nicht auf der Nutzung von Maschinen. Insgesamt missen die Beschéftigten des
Sektors mit gebrauchten Geraten und anderen Waren operieren, so dass sie vor allem hin-
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sichtlich der Materialien oder der Elektrotechnik ein spezielles Know-how bendtigen, um z.B.
defekte Gerate oder Mébel reparieren zu kénnen. So gibt es angefangen beim Sammeln der
Waren, was mittels Haussammlungen oder Uber spezielle Sammelstellen erfolgt und die
Auswahlphase der Waren uUber das Aufbereiten, Priifen und Verkaufen bis hin zum Recyc-
ling von gebrauchten Waren in machen Féllen noch zahlreiche weitere Aufgaben, die es zu
erfillen gilt. Die jeweiligen Anforderungen bezlglich der erforderlichen Fahigkeiten und
Kenntnisse variieren je nach Aufgaben, die einer Person zu geordnet sind. So beschaftigen
sich einige Mitarbeiter mit der Zerlegung von Elektro-/Elektronikgeraten oder Mébeln und
andere mit der Montage. Andere wiederum arbeiten in der Instandhaltung, dem Verkauf, in
der Buchhaltung, dem Transport oder der Reinigung. AulRerdem gibt es fir die Reparatur
von Fernsehern, Computern und anderen elektronischen und elektrischen Geraten unter-
schiedliche Reparaturfachkrafte. Abschlie3end sind noch Arbeitsaufgaben im Bereich des
Marketings, der Werbung und der Offentlichkeitsarbeit zu nennen.

Das erforderliche und richtige Training wird flr gewdhnlich von der jeweiligen Zuweisung der
Beschéftigten zu bestimmten Arbeitsaufgaben abhdngig gemacht. So missen z.B. diejeni-
gen, die fur die Auswahl von Bekleidung zustandig sind, wissen, wie man Qualitatsunter-
schiede bestimmen kann. AuRerdem miissen sie wissen, wie man die Maschinen zur Verpa-
ckung der Textilien fir den Export bedient. Beschéftigte, die fur die Aufbereitung von elektri-
schen Geraten zustandig sind, brauchen ein Basiswissen in Elektronik bzw. Elektrik. Meis-
tens stehen sie unter der Aufsicht von erfahrenen Fachleuten und fur die Bedienung unter-
schiedlicher Maschinen gibt es zuséatzlich Handbicher. Dies ist vor allem vor dem Hinter-
grund von Bedeutung, dass die Beschatftigten, die in der Demontage arbeiten 6fter auch mit
giftigen Substanzen in Berihrung 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 Bewdltigung nicht sehr
viele professionelle Fahigkeiten und Kenntnisse erforderlich, so dass sich die Schulung der
Beschatftigten recht einfach gestaltet. Daher sind einige der Arbeitsaufgaben auch geeignet
fur benachteiligte bzw. behinderte sowie langzeitarbeitslose Menschen, die noch Uber keine
Ausbildung verfiigen. Dennoch gibt es aber auch viele anspruchsvolle Arbeitsaufgaben, fur
die zukinftig mehr unternehmerische Fahigkeiten und Fahigkeiten im Dienstleistungsbereich
erforderlich sind und die in der Zukunft einen GrofR3teil der Arbeitsaufgaben ausmachen wer-
den.

Die Erwartungen der Arbeitgeber im Second-Hand-Sektor hinsichtlich der bendétigten Qualifi-
kationen ihrer potentiellen Mitarbeiter geben einen Eindruck von mdéglichen zukinftigen Ar-
beitsaufgaben im Second-Hand-Sektor. Folgende Liste gibt einen Uberblick tiber die rele-
vanten Fahigkeiten, die Beschaftigte im Second-Hand-Sektor mitbringen miissen. Hier sind
Zu nennen:

° Nachhaltige Kommunikationsfahigkeiten fir den Umgang mit der Offentlichkeit/ den
Kunden

Nachhaltige Sozialkompetenzen

Fahigkeiten 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. Uber Materialien)

Grundlegende Erste-Hilfe-Kenntnisse

IT-Kenntnisse

Kenntnisse zu gesetzlichen Grundlagen

Kenntnisse zu Handelsstandards

Obwohl nicht ganzlich klar ist, ob die oben aufgefiihrte Liste alle relevanten Anforderungen
enthdalt, 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 Beschéftigten
in unterschiedlichen Arbeitsbereichen, missen die Manager im Second-Hand-Sektor noch
eine Reihe weiterer Qualifikationen und Kompetenzen haben. Hierzu z&hlen Kenntnisse in
Bereichen, wie

Management,
Projektentwicklung,
Forschung,
Marketing.

5 Ausbildung sowie Trainings-/Qualifikationsstrukturen im Sektor

Wie die Sektoranalysen der an dem Projekt beteiligten Partnerlander gezeigt haben, gibt es
im européischen Second-Hand-Sektor weder eine einheitliche Ausbildung noch ein einheitli-
ches Qualifizierungssystem. Die Untersuchung hat deutlich gemacht, dass es allerdings in
den einzelnen Partnerlandern und abhangig von den jeweiligen Strukturen des nationalen
Sektors unterschiedliche Qualifizierungsansatze gibt. AuRerdem hat sich weiter gezeigt,
dass es selbst auf nationaler Ebene keine einheitlichen Qualifizierungen gibt. Die Qualifizie-
rungsansatze bzw. -modelle, die im Rahmen der Untersuchung identifiziert werden konnten,
sind teilweise von den jeweiligen Betriebsstrukturen der Second-Hand-Unternehmen abhan-
gig und zumeist auf deren Bedirfnisse individuell zugeschnitten. Dennoch konnten in eini-
gen Partnerlandern auch Ansatze identifiziert werden, die Uberbetrieblich angesiedelt und
allgemein im Second-Hand-Sektor Beschéftigten zuganglich sind. Die Analyse des Second-
Hand-Sektors in Europa verdeutlicht, dass dieser mit seiner Vielschichtigkeit und seinen
zahlreichen Beschaftigungsfeldern reichlich Potenzial bietet, um sinnvolle und notwendige
Qualifizierungen zu entwickeln und zu etablieren. Vor dem Hintergrund, dass der Sektor zu-
kunftig 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
Beschaftigten einhergeht, wachst.

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 grofl3e Bandbreite an Produkten zahlreiche unterschiedliche
Beschéaftigungsmoglichkeiten in verschiedenen Tétigkeitsfeldern wie Warenbeschaffung,
Warenaufbereitung, Logistik, Vertrieb, Verkauf, Marketing usw. und somit auch unterschied-
liche Mdglichkeiten an Qualifizierungen. Vor allem bietet sich die Entwicklung und Einfih-
rung von einheitlichen Qualifizierungen in den Bereichen an, in denen trotz der unterschied-
lichen betrieblichen Strukturen gleiche Tatigkeitsfelder sowie Arbeitsprozesse identifiziert
werden konnten. Das muss allerdings nicht ausschliel3en, 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 Qualitéatsanspruch sowohl von Seiten der Kun-
den, als auch von Seiten der Unternehmen. So hat die Sektoranalyse deutlich gemacht,
dass vor allem gréRere Unternehmen bzw. Unternehmen, die in Netzwerken organisiert sind,
und Unternehmen, die auf bestimmte Produktgruppen spezialisiert sind, grofen Wert auf
eine gute Qualitat ihrer Waren legen. Um diese zu gewahrleisten, findet man vor allem in
solchen Unternehmen teilweise Qualitatsmanagementsysteme, die die Qualifizierung der
Beschéftigten bzw. andere Formen von Qualifizierungsanséatzen mit berticksichtigen.

Dass es his dato noch keine einheitliche und vor allem europaweit offiziell anerkannte Quali-
fizierung oder eine Erstausbildung speziell fur den Second-Hand-Sektor gibt, ist aber nicht
nur mit dessen heterogenen Aufstellung zu begriinden. Vielfach weisen die verschiedenen
Arbeitsbereiche im Second-Hand-Sektor durchaus Berthrungspunkte zu Fachbereichen auf,
die Ublicherweise in anderen Sektoren ausgebildet werden. Dennoch gibt es auch zahlreiche
spezielle Anforderungen, die ausschliel3lich 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 kaufmannischen 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 Verkaufer bzw. Einzelhandelskaufmann keine branchenspezifischen Themen des Ge-
brauchtwarenhandels. Neben den reinen im Handel Ublichen Arbeitsfeldern und Arbeitspro-
zessen umfasst der Second-Hand-Sektor aulRerdem auch eine Vielzahl an Tatigkeiten, 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 eigenstandigen Bereich dar. Die unterschiedlichen Téatigkeitsfelder, 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 Beschaftigten in den unterschiedlichen Arbeitsfeldern verschie-
dene und spezielle Fachkompetenzen abverlangt. Und eben an diesem Punkt setzen die im
Rahmen der Analyse identifizierten Qualifizierungsansatze sowie die zukinftig zu entwi-
ckelnden Qualifizierungskonzepte an.

In den folgenden Kapiteln soll ein Uberblick tiber die bereits vorhandenen und identifizierten
betriebsiibergreifenden sowie betrieblichen Qualifizierungsansatze gegeben werden. Dar-
Uber hinaus sollen die damit einher gehenden Aspekte wie Bildungsniveau, mdgliche Quali-
fizierungskonzepte und —strategien, Organisation und Inhalte von moglichen Qualifizierun-
gen und Vernetzung von Betrieben mit Bildungseinrichtungen dargestellt werden. Es sei
allerdings darauf verwiesen, dass nur wenige Best-Practice-Ansatze von den am Projekt
beteiligten Partnern in deren Landern identifiziert werden konnten bzw. teilweise betriebsin-
terne Qualifizierungssysteme von entsprechenden Betrieben fiir eine naherer Untersuchung
nicht zuganglich 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 fur die zukinftige 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 Qualitat zu verbessern.

5.1 Bildungsniveaus der Beschaftigten des Second-Hand-Sektors

5.1.1 Das Bildungsniveau Beschéftigter in Profit-Unternehmen

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

Eine Ausnahme stellt allerdings der Handel mit gebrauchten Elektrogeraten dar. Um Gefah-
ren durch defekte Gerate 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 Gerate
prifen darf und wie diese geprift werden missen. Um vor allem elektrotechnischen Laien
den Zugang zu entsprechenden Tatigkeiten zu erméglichen, kénnen diese in einer Qualifi-
zierung die ,VDE-Prifberechtigung” erwerben. Ohne diese ist ein Aufarbeiten bzw. Reparie-
ren von gebrauchten Elektro- und Elektronikgeraten nicht zulassig ist. Entsprechend dem
offenen Zugang zu dem Sektor sind im deutschen Second-Hand-Sektor sowohl Beschéftigte
mit keiner bzw. einer niedrigen Schulausbildung als auch Beschaftigte 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 gré3eren Anzahl
an Beschaftigten, die relativ gut strukturiert und organisiert sind und die ein eigenes Mana-
gement haben, in der Leitungsebene vor allem héher gebildete Personen tatig. Teilweise
haben Personen dieser Fllhrungsebenen nicht nur eine héhere Schulbildung, sondern auch
ein abgeschlossenes Studium. Die Festangestellten in entsprechend grof3en Unternehmen,
die vornehmlich im Verkauf tatig sind, kénnen teilweise eine kaufménnische Ausbildung
nachweisen. Personen mit einer handwerklichen Ausbildung finden sich hingegen vornehm-
lich in den Bereichen, in denen ihre speziellen Fahigkeiten gefordert sind (z.B. Second-
Hand-Mdbelhandel, Elektroaltgeratehandel). Neben der Beschéftigungsebene des Manage-
ments sowie den Festangestellten ist der deutsche Second-Hand-Sektor aber auch von
zahlreichen Teilzeitarbeitskraften gepragt. Deren Bildungsniveau ist nicht erfasst, so dass
man davon ausgehen kann, dass hier sowohl un- und angelernte Beschaftigte mit und/oder
ohne Schulabschluss als auch Akademiker tétig sind.

Ahnlich wie in Deutschland verhalt es sich auch in Osterreich. Hier ist der Altwarenhandel
ein sogenanntes ,freies* Gewerbe, an dessen Ausiibung keine Ausbildung und Berechtigung
geknupft ist. Laut Landesgremium Wien gibt es in diesem Bereich keine standardisierte
Ausbildung und das Bildungsniveau der Altwarenhandler reicht von ehemaligen Entrimplern
ohne Ausbildung bis hin zu Akademikern, wie Absolventen der Wirtschaftsuniversitat. So
haben laut einer Statistik des Landesgremiums Wien fir den Handel mit Altwaren im Jahr
2005 insgesamt 16 der registrierten Altwarenhéndler einen akademischen Hintergrund und
sieben eine Ingenieursausbildung. Eine Aussage Uber den beruflichen Hintergrund der bri-
gen Altwarenhandler konnte nicht getroffen werden. Insgesamt kann man aber davon aus-
gehen, dass auch in Osterreich die Beschaftigten im Bereich der Profit-Unternehmen durch
alle Bildungsniveaus vertreten sind.

In Finnland wiederum ist laut der dort durchgefiihrten 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 beschéaftigen, die
eine kaufmannische oder technische Ausbildung haben (explizit im Hinblick auf die Repara-
tur von gebrauchten elektronischen und elektrischen Geraten). Das Gros der Beschatftigen,
die in dem finnischen Second-Hand-Sektor anfangen zu arbeiten, kommt jedoch aus unter-
schiedlichen Branchen und weist sehr unterschiedliche berufliche Hintergriinde auf.

Und auch in Grol3britannien findet man im Second-Hand-Sektor eine Vielzahl an Beschéftig-
ten mit unterschiedlichem Bildungsniveau. Vor allem in kleinen Unternehmen werden hier,
wie auch in Deutschland und in Osterreich, keine speziellen Qualifizierungen gefordert. Die-
ses wird damit begriindet, dass in kleinen Profit-Unternehmen sehr haufig Teilzeitarbeitskraf-
te beschéftigt werden. Es ist nicht erforderlich, dass die dort Beschéftigten eine formale
Ausbildung oder berufliche Qualifikationen nachweisen kénnen. Auf der anderen Seite sind
groRere Organisationen mit festangestellten Beschéftigten wesentlich strukturierter in ihrem
Denkansatz, was die Ausbildung und auch die Qualifikationen, die die Beschaftigten haben
mussen, angeht. So halten sie vor allem nach Beschaftigten mit speziellen Qualifikationen
Ausschau, die vor allem fur ihre Arbeit relevant sind. So werden Personen mit unterschiedli-
chem Qualifikationsniveau beschéftigt, 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 Beschaftigten. So werden die Be-
schaftigten rekrutiert, ohne groRen Wert auf deren Ausbildungshintergrund zu legen. So be-
schéftigt z.B. ein mittelgrof3es Profit-Unternehmen, das mit Blchern, Musik und Spielen
handelt, haufig Personen mit Diplom in Geschichte, Psychologie oder Kunst ebenso wie
Personen mit einem sehr niedrigen Bildungsniveau. Aul3erdem spielt es keine Rolle, ob die
Kandidaten einen guten oder schlechten Lebenslauf haben. Alles in allem kommt es nur
darauf an, dass die Beschaftigten eine gute Allgemeinbildung und einen gesunden Men-
schenverstand haben sowie in der Lage sind, schnell Verantwortung zu tbernehmen und
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dass sie das Unternehmerische besser begreifen als die Gegenstdnde an sich. Auch auf der
Managementebene findet man in Belgien Beschaftigte mit verschiedenen Erfahrungen. Fir
diese Gruppe erweist es sich als besonders schwierig, ein spezielles Profil zu definieren.

Neben den kleineren und mittelgro3en Profit-Unternehmen gibt es auch in den in Belgien
sehr stark vertretenen Franchising-Unternehmen keine speziellen Anforderungen an die Ge-
schéaftsfuhrer oder die Beschéftigten. Wie ein im Rahmen der Sektoranalyse untersuchtes
Beispiel zeigt, ist der Geschaftsfihrer normalerweise jemand, der bereits Erfahrung im Be-
reich des Verkaufs und des Handels hat. Aufgrund der hohen Investitionen, die in solchen
Franchising-Unternehmen getétigt werden, ist es notwendig, dass die Geschéftsflihrer haufig
einen starken betriebswirtschaftlichen Hintergrund haben sollten (vor allem, weil einige von
ihnen tatséchlich sogar fiir zwei oder mehr Geschéfte verantwortlich sind). Auf der anderen
Seite brauchen die Beschéftigten in den Geschaften kein spezielles Profil. Sie missen ledig-
lich kundenorientiert, teamfahig und gut erzogen sein sowie sich prasentieren kénnen und in
der Lage sein, zuzuhéren und die Kunden zu unterstiitzen. Es wird kein besondere Bil-
dungshintergrund verlangt. Die Beschaftigten muissen 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 Warenbesténde loszu-
werden, usw.

In Slowenien wiederum, wo der Second-Hand-Sektor generell noch schwach ausgeprégt ist
und vornehmlich von kleinen Profit-Unternehmen (mit bis zu maximal 3 Mitarbeitern) be-
stimmt wird, haben die Geschéftsinhaber und die Beschéftigten Uberwiegend eine Ausbil-
dung entweder im kaufmannischen oder im handwerklichen Bereich. Die Sektoranalyse hat
aber auch deutlich gemacht, dass die in dem Sektor Beschaftigten recht unterschiedliche
berufliche Hintergriinde haben. Ahnlich verhalt es sich mit den Beschéftigten im Second-
Hand-Sektor in Bulgarien. Auch hier finden sich vor allem Beschaftigte mit entsprechend
kaufméannischem oder handwerklichem Hintergrund, insofern diese eine Ausbildung haben.
Generell wird von den untersuchten Second-Hand-Unternehmen jedoch angemerkt, dass es
sich als aulRerst 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 Partnerlander zeigt deutlich, dass das
Bildungsniveau der Beschaftigten sowohl niedrig als auch sehr hoch sein kann. Es kann
teilweise ein Zusammenhang zwischen dem Aufgabenbereich bzw. dem Geschaftsfeld und
dem Bildungsniveau festgestellt werden. So findet man in der Managementebene eher Be-
schaftigte mit einen hoheren Bildungsniveau als z.B. auf der Verkaufsebene. Da der Se-
cond-Hand-Sektor jedermann in Europa offen steht und es keine Beschrankungen oder Auf-
lagen fir den Handel mit gebrauchten Waren gibt (mit Ausnahme von Elektroaltgeraten), ist
es nachvollziehbar, dass sadmtliche Bildungsschichten bei den Beschéftigten des Sektors
anzutreffen sind. Dies kann unterschiedliche Ursachen haben. So sind viele Second-Hand-
Unternehmen aus der Sammelleidenschaft einzelner Personen entstanden, die urspriinglich
anderen Berufen nachgegangen sind. Teilweise wurden sie aber auch von Personen ge-
grindet, die aufgrund von Arbeitslosigkeit in der Grindung eines Second-Hand-
Unternehmens eine gute wirtschaftliche Chance fiir eine eigene Existenz gesehen haben.
AbschlieRend sei noch darauf verwiesen, dass der Handel mit gebrauchten Elektrogeréten 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 Beschéftigter in Not-for- profit (sozial) Unternehmen

Im Vergleich zum privatwirtschaftlich gefihrten Second-Hand-Handel, gibt es in den am Pro-
jekt beteiligten Partnerlandern, in denen Not-for-profit-Unternehmen bzw. karitative Organi-
sationen eine groRere Rolle spielen (wie in Deutschland, Belgien, Finnland, Osterreich und
Grol3britannien), ein relativ eindeutiges Bild bezogen auf das Bildungsniveau der dort Be-
schéaftigten. Da der Second-Hand-Handel nur eines von zahlreichen anderen Beschafti-
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gungsfeldern in den Not-for-profit-Unternehmen darstellt und ihr Fokus vor allem auf der Be-
schaftigung 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 Fihrungs- bzw. Managementebene vor-
nehmlich von Akademikern besetzt ist, wahrend man auf der Ebene der Anleiter sowohl Be-
schéftigte, die einen akademischen Werdegang nachzuweisen haben (besonders aus dem
sozialpadagogischen Bereich), als auch Beschéftigte, die eine kaufmannische, 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 Beschaftigten, die in ihrer Tatigkeit
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 tatig. Die Ursache fiir deren
Benachteiligung auf dem Arbeitsmarkt liegt héufig in einem niedrigen Bildungsniveau be-
grindet. Viele der Beschaftigten verfligen Uber keine oder nur eine niedrige Schulausbildung
(Forderschul- zw. Hauptschulabschluss) und haben keinen Ausbildungsabschluss. Haufig
haben sie im Laufe ihres beruflichen Werdeganges ausschlief3lich un- und angelernte Tétig-
keiten oder Hilfstatigkeiten unterschiedlicher Art ausgetibt. Neben den Beschéftigten, die auf
Grund eines niedrigen Bildungsniveaus in die Arbeitslosigkeit geraten sind, gibt es teilweise
auch Langzeitarbeitslose, die eine Ausbildung nachweisen kdnnen. Diesen Personen man-
gelt es nicht an beruflichen Fachkompetenzen, sondern héufig an Sozialkompetenzen. Eine
weitere Personengruppe, die in den Not-for-profit-Unternehmen in Deutschland teilweise
befristet beschéftigt ist, sind Migranten. Hier ist das Bildungsniveau entsprechend ihrer Her-
kunft und der jeweiligen Bildungssysteme ihrer Herkunftslander unterschiedlich hoch. Die
Problematik hinsichtlich der Qualifizierung liegt hier teilweise nicht in deren Bildungsniveau,
sondern in der Transferierbarkeit ihnres 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 Beschéftigten
regionale Unterschiede zwischen ost- und westdeutschen Not-for-profit-Unternehmen gibt.
So konnen die Beschéftigten in ostdeutschen Not-for-profit-Unternehmen vornehmlich eine
Ausbildung nachweisen, was auf die Ausbildungssicherung in der ehemaligen DDR zurtick-
zufuihren ist. In Westdeutschland hingegen Uberwiegt der Anteil der niedrig bis gar nicht
Qualifizierten. AufRerdem stammt der Anteil an beschaftigten Migranten in Ostdeutschland
vornehmlich aus Osteuropa. Diese Personengruppe weist haufig ein recht hohes Bildungsni-
veau auf. In Westdeutschland hingegen werden zahlreiche unterschiedliche Nationalitaten
beschaftigt, so dass diese Personen betreffend unterschiedliche Bildungsniveaus auszuma-
chen sind.

In Osterreich verhalt es sich nahezu ahnlich 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, gemaR der neueren Richtlinien des Arbeitsmarktservices
(AMS) sogenannten Transitarbeitskréafte (z.B. zahlen zu diesen Behinderte, Jugendliche und
Langzeitarbeitslose), die maximal ein halbes Jahr in den Unternehmen beschéftigt werden,
kénnen groRtenteils keine Qualifikationen bzw. teilweise sogar keinen Schulabschluss vor-
weisen. lhr Bildungsniveau ist insgesamt sehr niedrig. Neben den Transitarbeitskraften fin-
den sich in den Not-for-profit-Unternehmen aber auch festangestellte Beschéftigte. Diese
bekleiden zumeist Positionen in der Geschéftsleitung 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 Beschéftigten eine abgeschlossene kaufmannische, 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 durchgeflihrten Interviews mit einem Not-for-profit-Unternehmen nicht nur deren
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Beschéaftigungsstruktur wider, sondern auch das Bildungsniveau der dort Beschéftigten. So
sind die Beschaftigten, 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 Beschaftigten, die kein Finnisch sprechen. Weiterhin haben die
Beschéftigten teilweise auch psychische Probleme oder keine Ausbildung, so dass es fir 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 Arbeitskrafte haufig ein nied-
riges Bildungsniveau. Das Wichtigste bei einer Einstellung ist, dass die Beschaftigten moti-
viert sind und den Wunsch haben zu arbeiten. Neben diesen, maximal fur ein Jahr, Be-
schéaftigten gibt es in finnischen Not-for-profit-Unternehmen zahlreiche weitere Beschafti-
gungsfelder, die durch festangestellte Beschéftigte besetzt sind. Darunter fallen die Manager
der Unternehmen (oder Organisationen), ein paar Projektentwickler in der Verwaltung, zu-
standige Personen fur das Marketing, die Qualitdtskontrolle, das Personalwesen, usw. sowie
unterschiedliche Arten von Ausbildern (jeweils abhangig von dem Arbeitsbereich). Dartber
hinaus gibt es einen Vorarbeiter, der fir alle Aktivitaten in der Werkstatt verantwortlich ist. All
diese aufgezéahlten Personen haben professionelle Fahigkeiten und sie sind in der Lage die
eigentliche Arbeit zu leiten, genauso wie sie die Verantwortung fir das Geschéftliche 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 Beschaftigung (sie machen den grof3ten Anteil an
Beschétftigten in den Not-for-profit-Unternehmen und -Netzwerken aus). Von den temporar
Beschéftigten 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 uberwachen und unter-
stitzen taglich individuell jeden einzelnen Mitarbeiter. Diese Personen wiederum (z.B. Anlei-
ter im Geschaft) bedirfen unterschiedlicher Qualifikationen. Sie missen imstande sein, den
gesamten Prozess vom Sammeln tber 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 Flihrungspositionen
aufgebaut haben. Generell haben die Anleiter die Mdglichkeit, bis zum Manager eines Ge-
schéaftes aufzusteigen. Weiterhin gibt es noch die Beschaftigten in der Verwaltung und dem
Management (die den geringeren Anteil an den insgesamt Beschaftigten ausmachen). Sie
haben sehr oft eine héhere Ausbildung, da ihre Arbeitsaufgaben und —felder in den Schlis-
selpositionen des Unternehmens liegen. Sie sind schlussendlich dafur verantwortlich, dass
die Geschaftsprozesse reibungslos laufen.

AbschlieRend gilt es noch das Bildungsniveau in Grof3britannien darzustellen, wo der Anteil
an Not-for-profit-Unternehmen im Second-Hand-Sektor relativ grof3 ist. Hier konnte eine
leicht abweichende Beschaftigungsstruktur und somit auch ein anderes Bildungsprofil der
Beschaftigten im Vergleich zu den anderen Partnerlandern 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 groRen Anzahl an ehrenamtlichen unbezahlten Freiwilligen beschaftigt ist. Der Sta-
tus der Freiwilligen ist, dass sie im Allgemeinen Personen der Altersgruppe 60+ angehdren,
was wiederum Konsequenzen fir die Bildungs- und Ausbildungsangebote nach sich zieht.
Die Organisationen beschéaftigen aber auch jingere Freiwillige wie junge Mutter 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 Fahig-
keiten, die sie brauchen, sind praktischer Natur, im Bereich des Kundenservice sowie Sozi-
alkompetenzen. Andererseits gibt es die Vollzeitbeschaftigten, die gréRtenteils z.B. Kennt-
nisse bzw. Fahigkeiten im Verkauf haben. Aber auch ihr Bildungsniveau muss nicht héher
sein, als das der Freiwilligen. Weiterhin gibt es in einigen Unternehmen eine Art Entwick-
lungsverantwortlichen, der fir die Verwaltung und organisatorische Aufgaben zustandig ist.
Entsprechende Beschéftigte, 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 Partnerlander zeigen, gibt es im Not-for-profit-Bereich
des Second-Hand-Sektors ein ziemlich einheitliches Bild hinsichtlich der Bildungsprofile der
Beschatftigten in Europa. Da der Fokus dieser Unternehmen auf der sozialen Ausbildung und
Integration von zeitlich befristeten Arbeitskréaften liegt, die wahrend ihrer Beschaftigungszeit
groRtenteils zu einfachen Hilfskraften weitergebildet werden, spielt die fachliche Kompetenz
zunéachst eine untergeordnete Rolle. In allen Landern weist das Gros der in den Unterneh-
men zeitlich befristet Beschaftigten ein relativ niedriges Bildungsniveau auf. Im Vergleich zu
den befristet Beschéaftigten haben die festangestellten Beschaftigten entsprechend ihren
Aufgaben und Beschaftigungsfeldern zumeist ein héheres Bildungsniveau. Anleiter und Vor-
arbeiter konnen vornehmlich abgeschlossene Ausbildungen nachweisen. Das hdchste Bil-
dungsniveau findet man in der Geschéaftsfihrer- und Management-Ebene sowie im Bereich
der sozialpadagogischen Betreuung der zeitlich befristet Beschéftigten. Die hier tatigen Per-
sonen haben vielfach einen Studienabschluss oder zumindest eine hdhere Berufsausbil-
dung.

5.2 Allgemeine Qualifizierungsansétze, -strategien und —konzepte in Europa

5.2.1 Kriterien fur Qualifizierungsansatze im Second-Hand-Sektor

Wahrend es in einigen europdischen Landern offenbar kaum Qualifizierungs- oder Perso-
nalentwicklungsansétze fur den Second-Hand-Sektor gibt (z. B. in Slowenien), gibt es in an-
deren Landern eine Vielzahl von unterschiedlichen Strategien, die oft eng mit dem jeweiligen
Unternehmen verknipft sind (siehe Kapitel 5.3). Ob und wenn welche Qualifizierungsansat-
ze in den unterschiedlichen Second-Hand-Unternehmen umgesetzt werden, hdngt von einer
Vielzahl unterschiedlicher Kriterien ab. Es scheint diesbezlglich sinnvoll, zwischen den Pro-
fit- und Not-for-profit-Unternehmen zu differenzieren, da diese grundlegend andere Ge-
schéaftsziele verfolgen. Wahrend die Profit-Unternehmen darauf abzielen, Umséatze zu
schreiben und Gewinne zu erzielen, steht bei den Not-for-profit-Unternehmen der soziale
Aspekt im Fokus der Geschéftsphilosophie. Entsprechend der spezifischen Ausrichtung,
aber auch der unterschiedlichen Geschéaftsphilosophien, spielen die unterschiedlichen An-
forderungen an die Kompetenzen der Beschaftigten sowie ein méglicher vorhandener Quali-
fizierungsbedarf eine wesentliche Rolle bei der Entscheidung, ob und wie ein Unternehmen
seine Beschaftigten qualifiziert. Dies hat aul3erdem zur Folge, dass ansatzweise vorhandene
Qualifizierungsansatze individuell auf die verschiedenen Bedirfnisse der unterschiedlichen
Unternehmensarten ausgerichtet sind. So werden Qualifizierungen vornehmlich bedarfsori-
entiert und betriebsspezifisch durchgefiihrt. Ein weiteres Kriterium, das die Entscheidung fir
einen bestimmten Qualifizierungsansatz im Unternehmen beeinflussen kann, sind die Quali-
fizierungsmoglichkeiten als solche. Die Unternehmen unterliegen nach Feststellung eines
moglichen Qualifizierungsbedarfs generell der Uberlegung, wer Weiterbildung mit welchem
Ziel in die Wege leiten soll, wer diese durchfiihren kann und zu was die einzelnen Qualifizie-
rungen an Inhalten vermittelt werden sollen (also welche Art der Qualifizierung sinnvoll ist).
Weiterhin sind die Qualifizierungsansatze sehr stark von dem qualifizierenden Personal und
dessen betrieblichen Aufgaben abhangig.

Aufgrund der zahlreichen Anforderungen an die Beschéftigten in den Profit-Unternehmen,
die aus der Vielzahl an Unternehmensformen sowie der zahlreichen unterschiedlichen Wa-
renspezialisierungen resultieren, gibt es hier, insofern vorhanden, recht unterschiedliche
Qualifizierungsansatze. Aber auch vor dem Hintergrund, dass der Quereinstieg in den Se-
cond-Hand-Sektor allen Personen (unabhangig 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 Qualifizierungsanséatze vorhanden sind. Gesprache mit Sektorexper-
ten, aber auch mit Bildungstragern haben deutlich gemacht, dass es in den meisten am Pro-
jekt beteiligten Landern so gut wie keine speziellen und vor allem betriebsexternen Schulun-
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gen fur Profit-Unternehmen im Second-Hand-Sektor gibt (mit wenigen Ausnahmen in Bel-
gien, Deutschland und Osterreich, auf die in Kapitel 5.2.2 naher eingegangen wird).

Im Vergleich zu den Profit-Unternehmen (mit Ausnahme gréRerer 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 fur
eine bestimmte Qualifizierungsstrategie eine Rolle spielen. So bestimmen die vielfach in
diesen Unternehmen vorhandenen Hierarchien die Art bzw. die Inhalte mdglicher Qualifizie-
rungen. Entsprechend der betrieblichen Aufgaben sowie der Position im Unternehmen wer-
den unterschiedliche Anforderungen an die dort Beschaftigten gestellt. Daraus resultiert je-
weils ein komplett unterschiedlicher Qualifizierungsbedarf, den es durch geeignete Qualifi-
zierungsanséatze zu decken gilt. Weiterhin hat sich gezeigt, dass sich die unterste Ebene der
Beschéftigten (die temporér Beschaftigten) in den Unternehmen unterschiedlich gestaltet.
Zum einen ist die Entscheidung fir eine bestimmte Qualifizierungsstrategie von dem Bil-
dungsniveau, den vorhandenen Kompetenzen und dem sozialen Hintergrund der jeweiligen
Beschéftigten abhéngig und zum anderen von deren Verweildauer im Betrieb bzw. der Sub-
ventionierung ihrer Arbeitsplatze.

Insgesamt betrachtet kann man feststellen, dass die Art der Qualifizierung sowohl strukturell
und organisatorisch als auch inhaltlich von einer Vielzahl unterschiedlicher betriebinterner
Kriterien sowie auB3erer Einflisse abhangig 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 Qualitdtsstandards haben dazu beigetragen, dass es kaum und vor allem kei-
ne einheitlichen Qualifizierungsansatze gibt.

5.2.2 Betriebstbergreifende, neue Qualifizierungsansétze im europaischen Second-
Hand-Sektor

Wie bereits in Kapitel 5.2.1 detailliert dargestellt, gibt es derzeit im européischen 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 Partnerlandern (wie Deutschland, Osterreich
und Belgien) betriebsubergreifende Qualifizierungsansatze identifiziert werden, die nicht al-
lein auf die Spezifika eines einzelnen Unternehmens und dessen Bedarfe ausgerichtet sind.
Entsprechend identifizierte Ansatze 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 Ansatzen an Qualifizie-
rungsstrategien bzw. —konzepten handelt es sich um Qualifizierungen, die nicht nur auf ein
Unternehmen ausgerichtet sind, sondern die betriebstibergreifend angeboten werden. Somit
kénnen die Erfahrungen, die bei der Entwicklung und Erprobung entsprechender Qualifizie-
rungskonzepte gemacht wurden, in das Projekt QualiProSecondHand transferiert werden.
AulRerdem geben sie mdgliche Ansatzpunkte fir 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 Briicke" ein Qualifizierungs-
konzept fir den Gebrauchtwarenmarkt und hier insbesondere fir Profit-Unternehmen entwi-
ckelt und erprobt. In enger Zusammenarbeit mit Second-Hand vernetzt e.V. (ein Verein zur
Forderung des Gebrauchtwarenhandels) wurde in dem Bundesland Nordrhein-Westfalen der
Versuch unternommen, eine modulare Qualifizierung ,Verkaufshelfer/innenausbildung in der
Second-Hand-Branche" zu entwickeln, durchzufiihren 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 persénlichen Féahigkeiten und Defizite
erstellt werden soll. Bei Bedarf wird ein Beratungsangebot vorgestellt. Weiterhin wer
den in dem Modul die Anforderungen des Arbeitsbereichs Verkauf erlautert.

. Modul ,Persénlicher Auftritt* (Umfang: 16 U-Std.) mit den inhaltlichen Schwerpunkten
Rhetorik, Kleidung, Kommunikation und Umgang mit Konflikten.

. Modul ,Praxis im Verkauf/Warenkunde |“ (Umfang: 20 U-Std.) mit den inhaltlichen
Schwerpunkten Verkaufstraining sowie Warenkunde fiir Textilien und Bekleidung.

. Modul ,Warenkunde 1I* (Umfang: Acht U-Std.) mit inhaltlichen Schwerpunkten Mébel,
Holz und Hausrat, Biicher sowie Flohmarktartikel.

° Modul ,Telefontraining/Buroorganisation“ (Umfang: Acht U-Std.), in dessen Rahmen

richtiges Telefonieren und der Umgang mit Kunden, aber auch Arbeitsablaufe im Ein-
kauf und im Vertrieb behandelt werden.

. Modul ,EDV* (Umfang: 28 U-Std.) in dessen Mittelpunkt Informations- und
Kommunikationstechnologien stehen. Zertifiziert nach der Prufung fir ECDL.
o Modul ,Bewerbungstraining II* (Umfang: Acht U-Std.) in dessen Fokus die Auswert-

ung der Qualifizierung steht. Auf3erdem umfasst das Modul Themen wie Berufsfel-
der im Bereich Verkauf, weitergehende Qualifizierungsempfehlungen sowie den Ab-
lauf von Bewerbungsgesprachen.

Eine erfolgreiche Teilnahme an allen Modulen wurde durch ein entsprechendes Zertifikat
bestatigt. 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 Berufsbhildungsgesetzes 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 Berufshildes ,Einzelhandelskauffrau/-mann® inhaltlich an die Bedurfnisse
der Gebrauchtwarenbranche anzupassen. Neben der Entwicklung von Ersatz- und Ergéan-
zungsmodulen mit gezielt auf die Gebrauchtwarenbranche ausgerichteten Lehrinhalten fir
die Berufsschule, sieht das Konzept auf betrieblicher Ebene Themen wie Warenkunde und -
aufbereitung vor. Angedachte Erganzungen im Rahmenlehrplan waren Bereiche, wie:

Warenverkaufskunde: Sekundartugenden und Verkaufstraining
Warenbeschaffung: Beschaffungsmanagement

Lagerhaltung: Lager und Logistik

Warenabsatz: Strategische Planung und Marketing

Steuern und Versicherungen: Steuer- und Handelsrecht
Unternehmung im Einzelhandel: Organisation und Fiihrung
Datenverarbeitung: Biroorganisation und EDV

Die betrieblichen Lerninhalte sollten zunachst auf die Produktgruppen Hausrat und Mdbel,
Textil und Bekleidung sowie Spielwaren beschrankt werden. Der Fokus sollte diesbeziiglich
schwerpunktmalflig auf Themen wie Beratung und Verkauf, Warensortiment, Warenlagerung
sowie Arbeitsschutz/-sicherheit, Umweltschutz und rationelle Energieverwendung liegen.
Aufgrund der zeitlichen Begrenzung des Projektes sowie zahlreicher Formalitéaten, die es im
Zuge einer Etablierung eines neuen Berufsbildes bzw. der Anpassung eines Berufsbildes zu
beriicksichtigen 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 eigenstandiges Berufsbild im Second-
Hand-Sektor identifizierbar ist.

Neben den zwei im Rahmen eines ESF-geforderten Projektes entwickelten Qualifizierungs-
ansatzen im Second-Hand-Sektor in Deutschland konnte im Zuge der Sektoranalyse ein
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weitere Qualifizierungsansatz, der betriebsiibergreifend angeboten wird, identifiziert werden.
So werden z.B. von der Unternehmensberatung ,Daniela Kaminski Marketingbera-
tung/Kommunikation“ neben eintagigen Verkaufsgespracheworkshops fir Second Hand Un-
ternehmer, Grindungsworkshops 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-
satze 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 Osterreich konnte ein weiteres Beispiel fiir eine betriebsiibergreifende Qualifizierung im
Second-Hand-Sektor identifiziert werden. So bietet das Landesgremium Wien regelmé&Rig
zur Qualifizierung und Fortbildung fur Altwarenhandler Veranstaltungen an, wie z.B. Exkursi-
onen zu auslandischen Flonmarkten, um ihnen die Mdglichkeit zu eréffnen, Erfahrungen zu
sammeln und sich mit anderen Handlern auszutauschen. AuBerdem werden Fachgruppen-
tage organisiert.

Weitere Qualifizierungsanséatze, die fur mehrere Unternehmen gleichsam zum Tragen kom-
men, findet man in Belgien. Aufgrund der dort sehr ausgepragten Netzwerkstrukturen sowie
der dort weit verbreiteten Franchising Unternehmen, die sich aus mehreren Mitgliedsunter-
nehmen zusammensetzen, haben sich dort unterschiedliche Qualifizierungsanséatze entwi-
ckeln kénnen (siehe auch Beispiele in Kapitel 5.3.3 und 5.3.4). Zwar sind entsprechende
Anséatze nicht fur alle interessierten Second-Hand-Unternehmen zugéanglich, sondern nur fir
die jeweiligen am Netzwerk beteiligten Unternehmen; dennoch bieten sie Qualifizierungs-
maoglichkeiten, die die Unternehmen als Einzelunternehmen nicht gehabt hatten. Generell
lasst sich feststellen, dass sich eine Vernetzung von Second-Hand-Unternehmen scheinbar
positiv auf die Entwicklung mdglicher Qualifizierungsanséatze auswirkt. Durch den Zusam-
menschluss mehrerer Unternehmen bietet sich, wie das Beispiel Belgien deutlich macht, die
Mdglichkeit an, z.B. eine Akademie fir die Mitglieder aufzubauen. Diese kann dann die un-
terschiedlichen Qualifizierungsbedarfe der Mitgliedsunternehmen und ihrer Beschéftigten
decken. Da sich die Durchfiihrung von Qualifizierungen generell erst dann finanziell lohnt,
wenn sie fur mehrere Interessenten durchgefiihrt wird, stellt der Zusammenschluss von Un-
ternehmen in einem Netzwerk eine gute Basis fur entsprechende MalRhahmen dar.

Neben den unterschiedlichen Qualifizierungsansatzen in belgischen Second-Hand-
Netzwerken bzw. Franchising-Unternehmen, die durchaus transferierbar sind, gibt es in Bel-
gien auch eine rein betriebsibergreifende Qualifizierung im Second-Hand-Sektor. So gibt es
in Brussel einen Lehrgang mit dem Titel ,Flohmarkthéndler* fur Second-Hand-Handler. Or-
ganisiert wird der Lehrgang von der Organisation ,Bruxelles formation“, die fir die Entwick-
lung von Lehrgéangen fur Arbeitslose und jingere Leute mit einer niedrigen Qualifikation ver-
antwortlich ist. Zuganglich ist der Lehrgang fir Personen mit einem niedrigen Schulab-
schluss. Insgesamt umfasst das Programm drei Module:

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

o Technische Kompetenzen, die das zuvor behandelte Wissen vertiefen und dieses durch
einige Elemente der Gesetzgebung sowie praktische Informationen darliber, wie ein Ge-
schaft aufgebaut wird, erganzen.

¢ Praktische Aktivitaten

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

5.3.1 Art, Ort und Inhalte von Qualifizierungen

Entsprechend der dargestellten Vielschichtigkeit hinsichtlich der Geschéafts- 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 Partnerlandern, als auch bezo-
gen auf die europdische Ebene unterschiedlich. Ein Gebrauchtwarenkaufhaus stellt andere
Anforderungen an seine Beschéftigten, als ein Second-Hand-Bekleidungsgeschéft, der Se-
cond-Hand-Mébelhandel oder der Handel mit Elektroaltgeraten. 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 Qualifizierungsansat-
ze. Generell hdngen die jeweiligen betrieblichen Qualifizierungsansatze, insofern solche U-
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 Beschéftigten in dem Second-Hand-Sektor teil-
weise unterschiedlich. Die Heterogenitat hat zur Folge, dass die ansatzweise vorhandenen
Qualifizierungsstrategien und —konzepte stets auf die verschiedenen Bedurfnisse der unter-
schiedlichen Unternehmensarten ausgerichtet und vornehmlich bedarfsorientiert betriebs-
spezifisch durchgefuhrt werden. Wie diese im Einzelnen organisiert werden, hangt neben
der betrieblichen Struktur und einem mdoglichen Qualifizierungsbedarf der Beschaftigten
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 inhabergefihrten Profit-Unternehmen und hier insbesondere Unternehmen mit
einer geringen Beschaftigungszahl (2-6 Mitarbeiter) landertbergreifend keine betriebsinter-
nen und speziellen Qualifizierungskonzepte identifiziert werden. Gesprache mit Sektorexper-
ten, aber auch mit Bildungstragern haben deutlich gemacht, dass es bis auf vereinzelte Aus-
nahmen keine speziellen Schulungen fur den Second-Hand-Sektor gibt. Insofern eine Quali-
fizierung des Personals erfolgt, geschieht dieses vornehmlich bedarfsorientiert. Mdgliche
Qualifizierungen erfolgen zumeist extern bei Bildungstragern (siehe auch Kapitel 5.4.) und
losgeltst aus den betrieblichen Ablaufen. Es handelt sich zumeist um angebotsorientierte
und zeitlich eng begrenzte (z.B. Wochen-, Wochenend-, Tagesseminare) Qualifizierungen,
die das vorhandene Know-how der Beschaftigten erganzen bzw. vertiefen. Die inhaltliche
Reichweite erstreckt sich von kaufmannischen 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 Uberhaupt, nur verein-
zelt wahrgenommen (z.B. die in Deutschland erforderliche VDE-Prifberechtigung, 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 grof3tenteils 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
langer in dem Unternehmen beschatftigt 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 groRen Profit-Unternehmen oder z.B. den Franchising-Netzwerken in
Belgien identifiziert werden. Teilweise gibt es in gréReren Unternehmen bzw. in Unterneh-
men, die sich zu Netzwerken zusammen geschlossen haben, zusatzliche betriebseigene
Qualifizierungskonzepte. Zwei gute Beispiele fir entsprechende Qualifizierungskonzepte
finden sich in Belgien. So hat das Netzwerk “Cash Converter” eine eigene Akademie aufge-
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baut und umfassende Lehrgange 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 gréReren Unternehmen einerseits innerhalb des Betriebes, z.B. mittels Inhouse-
Schulungen und anderseits je nach Bedarf auch extern bei Bildungstragern erfolgt. Die ge-
wahlte Art und Weise der Qualifizierung hangt u.a. auch von den zu schulenden Inhalten ab.
So werden der Umgang mit QM-Systemen oder Kassensystemen sowie betriebsinterne Ab-
laufe innerbetrieblich geschult (je nach Anzahl der Mitarbeiter einzeln oder in Gruppen),
wahrend allgemeine Kenntnisse (wie oben beschrieben z.B. zur Buchhaltung usw.) auch
extern bei Bildungstréagern vermittelt werden.

Betrachtet man die Organisation sowie die Qualifizierungsinhalte und Orte, an denen die
Qualifizierungen bei Not-for-profit-Unternehmen bzw. Kkaritativen Organisationen durchge-
fuhrt werden, so wird schnell deutlich, dass sich hier im Grunde genommen keine wesentli-
chen Unterschiede zu den grof3eren Profit-Unternehmen bzw. -Netzwerken bestehen. Inso-
fern bestimmte Inhalte im Rahmen von Schulungen vermittelt werden sollen, finden diese
jeweils abhangig von den einzelnen Unternehmen sowohl in diesen, als auch extern bei Bil-
dungstrdgern statt und umfassen nahezu die gleichen Inhalte wie bei den Profit-
Unternehmen. Dass es hinsichtlich der Qualifizierungsart und —inhalte kaum Unterschiede
gibt, hangt damit zusammen, dass das zu vermittelnde Know-how sehr stark von den Ge-
schéaftsfeldern bzw. dem angebotenen Warensortiment abhéngt. 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 Qualifizierungsansétze 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. Personalfiihrung, 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 beschéftigen. 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 Beschaftigten noch nicht identifiziert werden. Es hat sich ge-
zeigt, dass Personen, die in dem Second-Hand-Sektor in Not-for-profit-Unternehmen tatig
sind, ihr Know-how groR3tenteils durch Arbeitserfahrungen in dem Sektor gewonnen haben.

Generell kann man feststellen, dass sich mdgliche Qualifizierungen in Not-for-profit-
Unternehmen vornehmlich an die dort am starksten vertretene Gruppe, die temporar Be-
schéaftigten (die Zielgruppe der Benachteiligten), richtet. Der Fokus hinsichtlich der temporar
Beschatftigten liegt vor allem auf der sozialen Ausbildung und der Integration der Beschéftig-
ten in den ersten Arbeitsmarkt. Aufgrund der relativ kurzen zeitlichen Befristung des Arbeits-
verhéltnisses (je nach Land unterschiedlich von einem halben bis zu einem Jahr) sehen sich
die Unternehmen besonderen Herausforderungen gegentber. Da der burokratische Auf-
wand sehr grol ist und das Personal standig wechselt, ist eine fachliche Einarbeitung wah-
rend des Verweilzeitraums der Beschaftigten kaum mdglich. AuRerdem wird die Motivation
der geforderten Arbeitskrafte auf Grund der Arbeitssituation ebenfalls herabgesetzt. Die Be-
schéaftigten selbst werden in einem Arbeitstraining in Kombination mit einer bestimmten Ta-
tigkeit durch ,Training on the Job* oder ,Coaching” im Unternehmen zumeist zu einer ,quali-
fizierten Hilfskraft* ausgebildet. Manche kénnen 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, RAumung, Reinigung und Administration geschult. Bei
angeschlossenen Reparaturwerkstatten kommen einfache Reparaturen hinzu. Neben Fach-
kenntnissen werden aber auch weitere Kompetenzen, insbesondere Sozialkompetenzen,
vermittelt. Im Vordergrund steht generell das Ziel, die psychosoziale und 6konomische Stabi-
lisierung der Betroffenen, die Starkung des Selbstbewusstseins, den Abbau schulischer De-
fizite und die Starkung des Durchhaltevermégens und der Konfliktfahigkeit® zu férdern. Laut
Aussage eines Unternehmens in Osterreich sind nach Abschluss der geférderten Arbeitszeit
ein Drittel der Beschéftigten an den Arbeitsmarkt vermittelt, ein Drittel ist arbeitsbereit und
das letzte Drittel ist nicht fit fir den Arbeitsmarkt.

Einen Uberblick tiber mogliche unterschiedliche betriebliche Qualifizierungsansatze sowohl
in Profit-Unternehmen, als auch in Not-for-profit-Unternehmen bieten die zahlreichen im Zu-
ge der nationalen Sektoranalysen durchgefihrten Fallstudien, die auszugsweise in Kapitel
5.3.3 und 5.3.4 dargestellt werden.

5.3.2 Beweggrunde fir und Organisation von Qualifizierungen

Die Initiative zur Durchfihrung von Qualifizierungen erfolgt grof3tenteils auf Basis eines im
Unternehmen identifizierten Bedarfs. In den Profit-Unternehmen geht dies zumeist auf Ei-
geninitiative zurlck, in den Not-for-profit-Unternehmen zumeist auf Empfehlung der Fih-
rungs- bzw. Anleiterebene. Aber auch die Eigeninitiative der Beschaftigten in Not-for-profit-
Unternehmen ist nicht zu unterschatzen. Die Notwendigkeit zur Durchfiihrung von inhaltlich
unterschiedlichen Qualifizierungen kann dabei aus sehr unterschiedlichen Beweggriinden
erfolgen, wie z.B. eine Verbesserung der Qualitat der Arbeit, eine bessere Kundenorientie-
rung oder das Bestreben das Unternehmen weiter zu professionalisieren. Ein entscheiden-
der Beweggrund Qualifizierungen anzuregen und durchzufiihren, sind vor allem fachliche
Defizite. Hinsichtlich méglicher 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 Qualitat ihrer Arbeit bzw. der
Professionalisierung ihres Unternehmens besteht. Diese Entwicklung ist vor allem in gréf3e-
ren Unternehmen, vernetzten Unternehmen bzw. Franchising-Netzwerken sowie in Not-for-
profit-Unternehmen zu beobachten. Hier findet man verstarkt Qualifizierungsanséatze und —
malRnahmen, was darauf zurtick zu fuhren ist, dass diese Unternehmensarten einen grof3en
Personalstand haben und es feste Betriebsablaufe und —strukturen gibt. Der Anspruch auf
Professionalitat ist in diesen Unternehmen derzeit noch ausgepragter als in den zahlreichen
inhabergefiihrten Second-Hand-Geschéften.

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 haufig niedrigen Bildungsniveaus der temporar angestellten Mitarbei-
ter ein relativ hoher Qualifizierungsbedarf. Da in diesen Unternehmen die Reintegration der
Beschéftigten in den ersten Arbeitsmarkt im Vordergrund steht und der Handel mit ge-
brauchten Waren eine gute Mdglichkeit zum Durchlaufen eines Integrationsprozesses bietet,
ist die Forderung dieser Beschéftigten mittels Qualifizierung entscheidend.

So werden neben beruflich-fachlichen Defiziten der Beschéftigten auch soziale Defizite ge-
zielt behoben, um sie fur 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 erlauterten Inhalten auch die Verbesserung
berufstibergreifender Qualifikationen im Fokus der Qualifizierungen. Diesbeziglich sind vor
allem Handlungsfahigkeit, Selbstandigkeit, Eigenverantwortung sowie die Fahigkeit zur
Kommunikation und Kooperation zu nennen. Es sei an dieser Stelle nochmals darauf ver-
wiesen, dass zwar ein Qualifizierungsbedarf vorliegt, dieser jedoch nicht ausschlief3lich und
speziell auf Spezifika des Second-Hand-Sektors ausgerichtet ist. Es findet auch hier keine
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Qualifizierung zu ,,Second-Hand-Spezialisten* statt. Themenfelder der zu vermittelten Basis-
gualifikationen sind u.a.:

e Schlusselqualifikationen (Teamfahigkeit, Kommunikationstraining usw.), Grundlagen Ma-
thematik, Sprachférderung fur Migranten, Bewerbungstraining, EDV-Grundlagen.

Neben den Basisqualifikationen werden aul3erdem zahlreiche kaufméannische sowie hand-
werklich bzw. gewerblich-technische Qualifizierungen und Qualifizierungen im Bereich
Transport angeboten. Die Themenschwerpunkte umfassen hier:

e Fachkunde Lager/Lagerlogistik, Fachkunde Einzelhandel, birobezogene Inhalte wie z. B.
Kalkulation und Buchhaltung, Transportorganisation, Sicherheitstraining, Hebe-, Trage-
und Verpackungstechniken bei Gutertransporten, Warenaufbereitung, Restauration und
Reparaturen, Gabelstablerfihrerschein, Prifberechtigung fir Elektrogerate, Verkaufs-
techniken.

Allen Not-for-profit-Unternehmen ahnlich ist die Organisation der Qualifizierung. So werden
generell individuelle Qualifizierungsplane erstellt, die von den Beschéftigten durchlaufen
werden. Diese sind entsprechend deren Starken und Schwachen angepasst und tragen zu
einer Verbesserung ihrer beruflichen Integration bei. Die praktischen Fertigkeiten werden
Uberwiegend 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 fur fest angestellte Beschaftigte in Not-for-profit-Unternehmen wiederum
werden vornehmlich bedarfs- und nachfrageorientiert organisiert. Ein Beispiel aus Belgien
verdeutlicht die Qualifizierungsaktivitaten eines groRen Second-Hand-Netzwerkes fiir fest
angestellte Beschaftigte in Not-for-profit-Unternehmen. So fuhrte das KVK-Netzwerk im Zu-
sammenhang mit der Einfihrung eines Qualititsmanagementsystems Qualifizierungen flr
seine Mitgliedsunternehmen durch. Im Rahmen des sogenannten EFQM-K2 Modells be-
kommen diese Unterstitzung bei der Implementierung und der kontinuierlichen Verbesse-
rung des QM-Systems. Dieses erfolgt mittels Workshops, individueller Beratung, Foren zum
Erfahrungsaustausch und uber Internetplattformen. Soweit es den EFQM-K2-Ansatz betrifft,
hat das Netzwerk auf3erdem ein Angebot fir Coachings erstellt:

> Alle zwei Jahre wird ein Projektaufruf an die Mitglieder gestartet, der fur 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 fordern 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.

e einem Workshop fur das Management, um die Rahmenbedingungen und Richtli-
nien bekannt zu machen,

e einem Workshop fiir die operativen Mitarbeiter,
¢ ein individuelles Personalcoaching im Arbeitsprozess,

e 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 Fahigkeiten, um anschlielRend autonom arbeiten zu kénnen.
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 Beschaftigten hinsichtlich der Durchfiihrung von Qualifizie-
rungen und dem daraus resultierenden Nutzen von grof3er Bedeutung fur das Unternehmen.
Dieses bezieht sich nicht nur auf Belgien, sondern auch auf andere Lander. Insgesamt hat
die Sektoranalyse gezeigt, dass die Qualifizierungen in den Unternehmen teilweise so ange-
legt sind, dass ausschlief3lich bestimmte Schllisselpersonen (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 Beschéftigten weitergeben.

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

Die im Rahmen der nationalen Sektoranalysen durchgefiihrten Fallstudien, die lediglich nur
einen Auszug aus dem Sektor darstellen kdnnen, zeigen, dass es betriebsintern bedingt kei-
ne und wenn vorhanden, sehr unterschiedliche Qualifizierungsansatze in den einzelnen Pro-
fit-Unternehmen gibt. Im Folgenden soll ein kurzer Uberblick Gber die entsprechenden Er-
gebnisse der Fallstudien gegeben werden, in denen sowohl Manager, als auch Beschéftigte
hinsichtlich der Anforderungen an die Beschaftigten, den Qualifikationsbedarf sowie mogli-
che Qualifizierungsansatze bzw. —strategien befragt wurden. Weiterhin sei darauf verwiesen,
dass sich die Ergebnisse nur auf die Aussagen einzelner ausgewahlter Personen beziehen,
die stellvertretend fir alle Beschéaftigten befragt wurden.

Deutschland

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

Fall 1

In dem untersuchten Second-Hand-Unternehmen fir Textilien werden an die dort Beschaf-
tigten (4 bis 20 Mitarbeiter) vornehmlich Anforderungen im Bereich der Sozialkompetenzen,
wie z.B. Kundenfreundlichkeit, Ehrlichkeit und Zuverlassigkeit, gestellt. Aber auch ein gewis-
ses Mal} an Kreativitat 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 uberwinden gilt. Resultierend aus den
Anforderungen, aber auch dariber hinaus, ergibt sich sowohl bei den Mitarbeitern, als auch
bei der Unternehmensleitung ein Qualifizierungsbedarf. Wahrend 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 Personalfiihrung, 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 mog-
liche Qualifizierungsbedarfe zu decken, sind allerdings langfristig Qualifizierungsmodule ge-
plant.

Fall 2

In dem untersuchten Second-Hand-Unternehmen fir CDs, andere Tontrager und Konsolen-
spiele werden an die dort Beschaftigten (ca. 23 Mitarbeiter) vornehmlich Anforderungen im
Bereich des Verkaufs (z.B. Kundenorientierung und —betreuung, Beratung, Serviceorientie-
rung) sowie an die Sozialkompetenzen bzw. die personliche Disposition (z.B. Motivation,
Teamfahigkeit, Punktlichkeit) 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 kaufmannisches 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 uber ein hohes Bildungs-
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niveau verflgen, gibt es hinsichtlich des Umgangs mit PCs keinen Handlungsbedarf. Und
auch in Bezug auf produktspezifische Kenntnisse gibt es kaum Qualifizierungsbedarf, da
ausschlie3lich Mitarbeiter in dem Unternehmen angestellt sind, die sich von vornherein fur
die Musikbranche interessieren. Diese bringen generell das erforderliche Know-how mit. Der
Qualifizierungsbedarf beschrankt sich somit eher auf bestimmte Grundkenntnisse bzw. —
fahigkeiten wie Kundenorientierung und —betreuung, Fihren von Verkaufsgesprachen, Ver-
handlungstechniken beim Ankauf der Waren und Présentationstechniken. Um den Qualifizie-
rungsbedarf zu decken, verfolgt das Unternehmen nur sehr begrenzt eine Qualifizierungs-
strategie. So erfolgt die Qualifizierung der Mitarbeiter durch bereits langer angestellte Mitar-
beiter bzw. die Filialleiter mittels einer intensiven Einarbeitung in die Arbeitsprozesse und
Ablaufe. 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 Unterstitzung. Zusétzliche
Qualifizierungen in Form von Modulen oder Schulungen werden sowohl von der Geschafts-
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 fiir elektrische und elektronische Gerate
werden an die dort Beschaftigten (ca. 42 festangestellte und mehr als 100 zeitlich befristet
angestellte Mitarbeiter) sowohl Anforderungen im Bereich der Sozialkompetenzen gestellt,
als auch hohe fachliche Anforderungen. Wahrend die Zerlegung der Gerate 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 Verstandnis bzw. technisches Interesse ist erforderlich. Sowohl im Wareneingang, als
auch im Verkauf ist eine gute Warenkunde (einschliel3lich der Bedienung der Gerate) not-
wendig. Daruber hinaus sind im Verkauf Kenntnisse in der Warenprésentation, der Kunden-
beratung, der Preisgestaltung und dem Umgang mit einem softwaregesteuerten Warenwirt-
schaftssystem unabdingbar. Im Ersatzteilhandel missen die Mitarbeiter zusatzlich logisti-
sche Fahigkeiten mitbringen. Ganz besondere Fertigkeiten und Kenntnisse werden aufgrund
der Komplexitat, die mit dem Handel von gebrauchten Elektrogeraten einhergeht und vor
dem Hintergrund, dass das Unternehmen sehr grof3 ist, von den Meistern/Anleitern und Vor-
arbeitern gefordert. Sie mussen neben einem fachlichen Know-how auch péadagogische Fa-
higkeiten haben sowie Kenntnisse in der Personalfiihrung und —organisation. Sie missen in
der Lage sein, die Mitarbeiter zu qualifizieren und in Arbeitsprozessen anzuweisen. Aul3er-
dem erfordert die Position des Anleiters Kenntnisse in der Qualitatssicherung. Der Qualifizie-
rungsbedarf in dem Unternehmen liegt Uber die dort stattfindenden dreijahrigen Qualifizie-
rungsmaflinahmen einiger Mitarbeiter hinaus vor allem im Bereich der sozialen Kompetenzen
(wie z.B. Personalfiihrung, Ausbildereignung). Aul3erdem besteht teilweise ein Bedarf im
Bereich der Instandsetzung, was den Umgang mit neuen Geraten und die Nutzung neuer
Technologien angeht. Aufgrund der GroRe des Unternehmens bietet dieses unterschiedliche
Qualifizierungsmoglichkeiten an und geht dabei sehr strukturiert und professionalisiert vor.
Neben regulédren Ausbildungen zum Einzelhandelkaufmann oder Fachlagerist im Second-
Hand-Warenhaus, werden im Elektrobereich Informationselektroniker und Elektriker in Ener-
gie und Gebaudetechnik ausgebildet. Weiterhin gibt es dreijahrige Qualifizierungsmal3nah-
men, die aus mehreren Modulen (sogenannten Qualifizierungsbausteinen) bestehen und
den Erwerb unterschiedlicher Teilqualifikationen sowie eine externe Gesellenprifung bei der
Industrie- und Handelskammer erméglichen. Die Qualifizierung erfolgt unmittelbar im Betrieb
durch arbeitsgebundenes und erfahrungsbezogenes Lernen, wobei die Mitarbeiter durch die
Anleiter unterstltzt werden. Zusatzlich 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 missen Qualifizierungen bei Bedarf von den einzelnen
Mitarbeitern eingefordert werden.

Osterreich

In Osterreich wurden zwei profitorientierte Unternehmen - eines mit Schwerpunkt gebrauchte
Kindermarkenbekleidung und eines mit Schwerpunkt elektronische und elektrische Gerate
bzw. ergdnzenden Produktgruppen - sowie ein auch fur Handler des Second Hand Marktes
ausgerichteter und professionell organisierter Flohmarkt naher untersucht.

Fall 1

In dem untersuchten Second-Hand-Unternehmen fir Kinderbekleidung werden an die dort
Beschéftigten (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 Fihrung des Geschéftes
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. Dariiber hinaus
wurde eine Qualifizierung zu Verkaufsstrategien absolviert sowie die Mitarbeiterinnen in die
Preisgestaltung der Waren vor Ort im Geschaft anhand von Listen eingearbeitet.

Fall 2

In dem untersuchten Second-Hand-Unternehmen fiir elektronische und elektrische Gerate
(bzw. ergdnzenden Produktgruppen) werden an die Mitarbeiter (6 Mitarbeiter und 2 Auszu-
bildende) sowohl Anforderungen an deren Sozialkompetenzen (vor allem Verkaufstalent,
hoflicher Kundenumgang, Kompetenz usw.), als auch an deren Fachkenntnisse hinsichtlich
der unterschiedlichen Produktmarken gestellt. AuRerdem sind Kenntnisse zur Funktionswei-
se und Bedienung der Elektrogerate gefordert. Weiterhin werden PC-Kenntnisse bendtigt,
um die Warenerfassung, Preisgestaltung und das Erstellen von Kaufvertragen sicher zu stel-
len. Dariiber hinaus wird von den Mitarbeitern eine gute korperliche Konstitution verlangt, da
es sich teilweise um schwere Waren handelt. Aus Sicht der Geschéftsfilhrung gibt es keinen
Qualifizierungsbedarf, solange innerhalb des Unternehmens keine Umstrukturierungen vor-
genommen werden. Die Mitarbeiter hingegen sehen einen Bedarf im Bereich Verkauf, Auf-
treten, Verkaufsgesprache filhren 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 ware eine Ausbildung fur den Elektrofachhandel aufgrund des Warensortiments laut Ge-
schaftsinhaber sinnvoller. Dieses ist jedoch nur bei einem ausschlie3lichen Handel mit elekt-
ronischen und elektrischen Geraten mdglich. Somit decken die Ausbildungsinhalte nicht den
Bedarf des Unternehmens ab.

Fall 3

In dem Fall der Untersuchung des Flohmarktes und der dort tatigen profitorientierten Se-
cond-Hand-Handler, ist es erforderlich, dass die Verkaufer 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 Auslandern besteht (u.a. Tou-
risten), sind zusatzliche Sprachkenntnisse erforderlich. AuRerdem wird eine gute korperliche
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Konstitution erwartet, da die Handler haufig schwere Waren heben missen und dem Wetter
ausgesetzt sind. Neben Sozialkompetenzen und kdrperlicher Fitness sind aber auch Fach-
kenntnisse zu Altwaren (z.B. Warenkunde, Warenwert) und zur Preisgestaltung sowie PC-
Kenntnisse notwendig, wollen sich die Handler gegeniber ihrer Konkurrenz behaupten. Da
sich der Flohmarkt aus unterschiedlichen Einzelhandlern zusammensetzt, liegt ein méglicher
Qualifikationsbedarf auch individuell bei diesen. Generell gibt es bei den Handlern und Ver-
kaufern reichlich Qualifizierungspotenzial, das allerdings durch fehlende Informationsquellen
(vielfach verfigen Einzelhandler nicht einmal Uber einen Internetzugang) und Qualifizie-
rungsangebote ausgebremst wird. Das erforderliche Know-how eignen sich die einzelnen
Handler selbstéandig und mittels unterschiedlicher Strategien an, da es keine einheitliche
Qualifizierungsstrategie gibt. Grof3tenteils sind diese darauf bedacht, sich kontinuierlich hin-
sichtlich der angebotenen Waren weiterzubilden und ihre Kenntnisse tber Altwaren auszu-
bauen. Dieses erfolgt Uber den Erfahrungsaustausch und Gespréache zwischen den Hand-
lern bzw. Verkaufern sowie Uber Fachliteratur und Kataloge zu den unterschiedlichen ange-
botenen Waren. Und auch das fir den Verkauf erforderliche Fachwissen wird durch Be-
obachtungen und Erfahrungen kontinuierlich angeeignet (so waren vielen Handler friher
selbst einmal Kunde von Altwarenhandlern). Neben der Aneignung von Know-how mittels
unterschiedlicher Informationsquellen, nehmen viele Handler auch an Besuchen auslandi-
scher Flohmarkte teil, um dortige Verkaufsstrategien auszukundschaften.

Finnland

In Finnland wurden zwei sehr unterschiedliche profitorientierte Unternehmen néher unter-
sucht. Bei einem Unternehmen handelt es sich um ein ausschliel3lich profitorientiertes Un-
ternehmen, das auf den Handel mit gebrauchten Blichern spezialisiert ist. Bei dem zweiten
Unternehmen handelt es sich im Prinzip um ein Not-for-profit-Unternehmen, das aber einen
profitorientierten Geschaftszweig hat, namlich den Handel mit gebrauchten Textilien. Dieser
wurde im Rahmen der Fallstudie néher untersucht.

Fall 1

In dem untersuchten Unternehmen flr gebrauchte Blicher 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 fur den Verkauf als auch fur die An-
schaffung der Blcher ein gutes Grundlagenwissen, Erfahrungen und Interesse an Literatur
und missen imstande sein, dieses auf die Arbeit zu Ubertragen. Au3erdem missen sie wis-
sen, wo die Biicher zuzuordnen sind und wie man das Kassensystem bedient. Die Manager
(bzw. Geschaftsfuhrer) wiederum brauchen Kompetenzen im Bereich Organisation, Marke-
ting und Finanzplanung. Aul3erdem sind Verbindungen und Kontakte zu anderen Buchhand-
lern wichtig, da auch zwischen den Handlern 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 kaufméannischer Fahigkeiten wie
Marketing- und Verkaufskompetenzen, Unternehmergeist und Kundendienstleistungen. Au-
Berdem besteht die Notwendigkeit einer Qualifizierung in der Blcherbeschaffung und der
Preisgestaltung. Aufgrund des relativ geringen Bedarfs an Qualifizierungen gibt es in dem
Unternehmen keine spezielle Qualifizierungsstrategie. Daher werden die wichtigsten Fahig-
keiten im Unternehmen mittels Training-on-the-job vermittelt. Au3erdem lesen sich die Mit-
arbeiter das erforderliche Wissen an und beobachten die Literaturtrends. Das Unternehmen
bietet zun&chst nur fir 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 dafiir verantwortlich, dass sie sich das erforderliche Fachwissen
aneignen, was z.B. durch Lesen von Bichern erfolgt. In anderen Arbeitsbereichen, wie der
Zuordnung der Biicher oder der Kassenbedienung werden die Mitarbeiter mittels Learning-
on-the-job eingewiesen. Der Lernprozess erfolgt dabei Schritt fir Schritt, so dass die Mitar-
beiter von Tag zu Tag mehr Verantwortung Ubertragen bekommen. Alles in allem werden
von den Arbeitgebern also keine Kurse oder Schulungen fir die Mitarbeiter bereit gestellt.
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Fall 2

In dem profitorientierten Geschéftsfeld des untersuchten Not-for-profit-Unternehmens (bzw.
Verbundes) werden an die Mitarbeiter (von denen insgesamt 65 von 130 Mitarbeitern in dem
untersuchten Bereich tatig sind) eine Vielzahl unterschiedlicher Arten an Anforderungen ge-
stellt. Diese basieren jeweils auf den verschiedenen Aufgaben. So brauchen die Mitarbeiter
fur die Sortierungsarbeiten zunachst Wissen Uber 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 korperliche Verfassung und fir die Zusammenarbeit mit Kollegen
Sozialkompetenzen gefragt. Die Fahrer in der Bekleidungssammlung wiederum sollten so-
wohl Fahrpraxis aufweisen, als auch korperlich fit sein. Diejenigen, die fur das Eintreiben von
finanziellen Mittel zusténdig sind, brauchen vor allem exzellente Sozialkompetenzen und
missen in der Lage sein, sich mit Fremden zu unterhalten. Das Verkaufspersonal sollte Ver-
kaufserfahrungen und Kenntnisse zu Materialien und Kleidergré3en haben sowie kundenori-
entiert und in Bezug auf die Dekoration der Waren kreativ sein. Insofern die Beschaftigten
eine kontrollierend Funktion haben, brauchen sie auch gute organisatorische Féhigkeiten.
Einige von ihnen weisen sogar eine Ausbildung im Bereich Handel oder Textilien auf. Die
Verkaufsstellenleiter missen auf jeden Fall Fachleute im Vertrieb sein. Da sie die Arbeit kon-
trollieren, bendtigen sie vor allem auch organisatorische Fahigkeiten. Der Manager auf Ge-
nossenschaftsebene (Verbundebene) wiederum braucht ein allumfassendes Wissen im Ge-
schéaftsfeld Recycling. Er muss au3erdem bereit sein, sich mit unterschiedlichen Arbeitsauf-
gaben, die spontan anfallen und zu Verdnderungen im Geschaftsprozess filhren, auseinan-
der zu setzen. Weiterhin sind organisatorische Fahigkeiten gefordert, da die Aufgabe auch
in der Zusammenarbeit mit Verantwortlichen anderer Organisationen besteht. Da die Be-
schéaftigten im Textilienbereich des Unternehmens insgesamt sehr gut qualifiziert sind und
die Beschaftigungssituation derzeit gut ist, beschrénkt sich der Qualifizierungsbedarf auf
wenige Aspekte. Im Allgemeinen tut das Unternehmen jede Menge fir das Wohlergehen
seiner Mitarbeiter. So gibt es immer etwas zu Materialien und dem Warenwert zu lernen, so
dass diesbeziglich ein Qualifizierungsbedarf fur das Verkaufspersonal und die Beschéftigten
in der Sortierung gegeben ist. Aber auch einige Verkaufsstellenleiter kénnen 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. Aul3erdem 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 zunéchst in der Sortierabteilung, um spéater Kundenanfragen beantworten
zu konnen. Fir die Fahrer in der Bekleidungssammlung werden wiederum Schulungen an-
geboten, wie man am effektivsten und dkologischsten fahrt. Neben den hier benannten Qua-
lifizierungen bietet das Unternehmen ein Flrsorgeprogramm im Rahmen eines Personal-
plans an. Generell werden Qualifizierungen nur bedarfsorientiert organisiert. Es gibt in dem
Unternehmen keine systematisierte Qualifikationsstrategie fur die Mitarbeiter. Es gibt kein
spezielles Programm von mehreren Monaten, um die Mitarbeiter fur ihre Arbeitsaufgaben zu
qualifizieren. Oftmals werden die Manager der Verkaufsstellen bei Bedarf zunachst 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 naher unter-
sucht. Dabei handelt es sich um ein Unternehmen, das gebrauchte Biucher and Tontrager
verkauft sowie um ein Franchising Unternehmen, das neben Tontrdgern auch mit Elektro-
kleingeraten, Musikinstrumenten usw. handelt.
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Fall 1

In dem untersuchten Unternehmen fir gebrauchte Blcher und Tontrager 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 Schlisselele-
menten der erforderlichen Anforderungen gehért. Insgesamt scheint es vorteilhaft zu sein,
wenn die Mitarbeiter eine gute Allgemeinbildung und einen gesunden Menschenverstand
haben und bereit sind, schnell Verantwortung zu tbernehmen, kundenorientiert sind und das
Geschaft verstehen. Weiterhin ist es erforderlich, dass sie in der Lage sind, eine korrekte
Preisgestaltung durchzufihren. Um die Abteilungen wechseln zu kénnen, missen die Mitar-
beiter vielseitig sein und Gber mehrere Interessen verfiigen. 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 fiir den allgemeinen Bedarf ist somit nicht erforderlich. Nach der Uber-
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 Geschéaft ausgebildet. Sie lernen schrittweise die
unterschiedlichen Arbeitsaufgaben, indem sie ihre Kollegen beobachten sowie durch ein
Coaching, das von den Abteilungsverantwortlichen durchgefuhrt 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, Unterstiitzung durch ihre Kollegen. Es
ist ein konstant kontinuierlicher Lernprozess, in dem die Mitarbeiter zwischen den Abteilun-
gen rotieren. Fur diese Art der Ausbildung gibt es kein Kursangebot.

Fall 2

In dem untersuchten Franchising-Unternehmen werden an den Manager eines Geschéftes
oder andere Mitarbeiter (ca. 100 Mitarbeiter) keine speziellen Anforderungen gestellt. Der
Manager eines Geschaftes ist normalerweise eine Person, die bereits im Verkauf bzw. Han-
del Erfahrungen hat. Es darf allerdings nicht unterschétzt werden, dass die erforderliche Ge-
samtinvestition zur Er6ffnung eines Geschaftes im Rahmen des Franchising-Netzwerkes
rund 150.000 Euro betragt. Daher missen Personen, die die Initiative ergreifen ein Geschaft
zu er6ffnen, motiviert sein und sie bedirfen eines Geschafts- und Finanzplanes. Daher han-
delt es sich bei den Managern einzelner Geschafte um Personen mit einem starken unter-
nehmerischen Hintergrund. Auf der anderen Seite brauchen die Mitarbeiter in dem Geschéft
kein besonderes Profil. Sie sollten lediglich kundenorientiert und teamfahig sein, gute Manie-
ren haben, sich prasentieren kdnnen sowie in der Lage sein, den Kunden zuzuhdren und sie
zu unterstitzen. Es ist also keine besondere Ausbildung erforderlich. Allerdings miissen die
Mitarbeiter lernen, wie man Preise gestaltet und die Waren bewertet, und sie missen 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 Bestande los
zu werden. Einen speziellen Qualifizierungsbedarf gibt es im Allgemeinen jedoch nicht. Den-
noch hat das Franchising-Netzwerk eigene Schulungsmodule basierend auf einer 20-
jahrigen 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 Uberblick geben. Die Qualifizierung der Mitarbeiter
wurde direkt von dem Franchising-Netzwerk in Zusammenarbeit mit auf berufliche Bildung
spezialisierten Beratern entwickelt. AuRerdem wurde eine Akademie aufgebaut. Die Qualifi-
zierungslehrgdnge werden dreimal im Jahr fur jeweils eine Gruppe von 10-15 Personen or-
ganisiert und involvieren samtliche Geschaftsmitarbeiter 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 dartber, 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 abschliel3t. 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 beziglich neuer Technologien, Trends usw. zu beo-
bachten.

GrofRRbritannien

In GroRbritannien wurde lediglich ein profitorientiertes Unternehmen, das mit gebrauchten
Blchern handelt, naher untersucht, da sich die Strukturen innerhalb dieser Form von Se-
cond-Hand-Geschéften nicht voneinander unterscheidet. AuRerdem sei an dieser Stelle
nochmals darauf verwiesen, dass der grof3ere Teil des Second-Hand-Marktes in GroRRbritan-
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 fir gebrauchte Biicher werden an die Mitarbeiter (3 Mit-
arbeiter) einerseits Anforderungen an ihre Sozialkompetenzen wie Ehrlichkeit und Zuverlas-
sigkeit und andererseits an ihre Fihrungskompetenzen und Kommunikationsfahigkeit im
Hinblick auf den Umgang mit der Offentlichkeit gestellt. Weiterhin ist es notwendig, Kennt-
nisse in der Kundenberatung sowie Verkaufsfahigkeiten 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 tber Blcher, aber auch hinsicht-
lich der Sozial- oder Fiihrungskompetenzen. 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 durchgefiihrt werden sollten. Auch die Position des Geschéfts-
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 ausschlie3lich Profit-Unternehmen untersucht. Dieses hangt au3erdem damit zusam-
men, dass es dort keine, wie in westeuropaischen Landern zahlreich vorhanden, vergleich-
baren Not-for-profit-Unternehmen im Second-Hand-Sektor gibt. Insgesamt wurden finf Un-
ternehmen aus den Bereichen gebrauchte Bekleidung, Babyartikel, CDs und Mdbel (zwei-
mal) untersucht.

Fall 1

In dem untersuchten Unternehmen fiir gebrauchte Bekleidung liegen die meisten und wich-
tigsten Anforderungen an die Mitarbeiter (5 Mitarbeiter) im Bereich der Sozial- und Fih-
rungskompetenzen. Im Detail sind hier zu nennen: Freundlichkeit, Sauberkeit, Flexibilitat,
Bereitschaft zum Lernen sowie die Fahigkeit, Kunden und ihre Kleiderpréaferenzen zu erken-
nen. Da die derzeitigen Mitarbeiter in einem gut funktionierenden Team arbeiten, wird von
neuen Mitarbeitern verlangt, dass sie sich in das Team einfliigen kénnen. Sie missen also
teamfahig sein. Im Hinblick auf die Verbesserung der unternehmerischen Erfolge, gibt es
verschiedene Qualifizierungsbedarfe. Der grofdte Qualifizierungsbedarf hinsichtlich der F&-
higkeiten und des Wissens sind: Marketingkenntnisse und —strategien, Kenntnisse Uber Tex-
tilien und ihre Materialien, Modetrends, Kommunikationstechniken und Fahigkeiten 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 fir den Wis-
senstransfer und von gro3em Nutzen. Weiterhin wird den Mitarbeitern freigestellt, Vorschla-
ge fur Lehrgénge und Seminare, die ihren Interessen entsprechen, zu unterbreiten.

Fall 2

In dem untersuchten Inhaber gefihrten Unternehmen fir Babyartikel und —ausristungen
wird eine gute Beziehung zu den Kunden als wichtigste Anforderung eingeschatzt. So mus-
sen die Kunden von dem Handler prazise eingeschéatzt werden, woflr er sich einer bestimm-
ten Kommunikationsstrategie bedient. Aul3erdem muss der Handler in der Lage sein, auf die
Winsche seiner Kunden einzugehen. Da in naher Zukunft nicht davon auszugehen ist, dass
neue bzw. Uberhaupt Mitarbeiter eingestellt werden, sieht der Geschaftsinhaber auch keinen
Qualifizierungsbedarf, - auch nicht fur sich selbst. Dieses hangt damit zusammen, dass das
Unternehmen mit seinen Marktanteilen kampft. So lauft das Geschéft aufgrund von Dis-
countgeschéften, die ohnehin angemessene Preise fur die Waren haben, sehr schleppend.
Daher ist es von entscheidender Bedeutung, dass sich die Mentalitat der Kaufer in der Form
andert, dass diese ihre Vorurteile gegentiber Second-Hand-Waren mehr abbauen.

Fall 3

In dem untersuchten Unternehmen fir gebrauchte CDs, in dem lediglich zwei Mitarbeiter
tatig sind, ist die wichtigste Anforderung eine gute Beziehung zu den Kunden. Wie in Fall 2
missen die Verkaufer in der Lage sein, die Kunden prazise einzuschatzen, woflr sie sich
einer bestimmten Kommunikationsstrategie bedienen. Aul3erdem muissen sie Winsche der
Kunden erkennen kénnen. Weiterhin gibt es in dem Unternehmen keinen Qualifizierungsbe-
darf, da das Unternehmen nicht vorsieht, neue Mitarbeiter einzustellen. Der Geschéftsinha-
ber steht auf dem Standpunkt, dass das Geschéft seinen Lebensstil widerspiegelt und das
reicht ihm, um glucklich zu sein. Das ist auch der Grund dafiir, dass es keine Qualifizie-
rungsstrategie gibt.

Fall 4

In dem untersuchten Unternehmen fr gebrauchte Mdbel, in dem nur zwei Mitarbeiter arbei-
ten, zahlt 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 nachster Zukunft nicht plant zu expan-
dieren und neue Mitarbeiter einzustellen und der Geschéftsinhaber mit der Arbeit seines
Verkaufers zufrieden ist, sieht er keinen Qualifizierungsbedarf. Aus diesem Grund gibt es
auch keine Qualifizierungsstrategie.

Fall 5

In dem Inhaber geflihrten Unternehmen flr gebrauchte Mébel, das ab und an Kurzzeitmitar-
beiter beschaftigt, bestehen die wichtigsten Anforderungen in den Sozialkompetenzen wie
Zuverlassigkeit, Punktlichkeit und Genauigkeit. Hinsichtlich der kérperlich arbeitenden Kurz-
zeitmitarbeiter sind vor allem Fahigkeiten gewlinscht wie Geschicklichkeit, Fingerfertigkeit,
physische Starke und Zuverlassigkeit. 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 ahnlichen
Unternehmen, Kommunikationstechniken, Kundenbeziehungen, organisatorische Kompe-
tenzen und in der Anwendung von Computern. Da es sich nur um ein Inhaber geflhrtes 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 ausschlieRlich profitorientierte Unternehmen untersucht. Dieses héangt aul3erdem damit
zusammen, dass es dort keine, wie in westeuropdaischen Landern zahlreich vorhanden, ver-
gleichbaren Not-for-profit-Unternenmen im Second-Hand-Sektor gibt. Insgesamt wurden
zwei Unternehmen aus den Bereichen gebrauchte Bekleidung/Textilien, ein Unternehmen
aus dem Bereich gebrauchte elektronische und elektrische Gerate und zwei aus dem Be-
reich gebrauchte Mobel untersucht.

Fall 1, Fall 2

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

Das erste der hier dargestellten Unternehmen umfasst funf Geschéafte und ein grol3es Kauf-
haus fur gebrauchte Bekleidung. Insgesamt arbeiten dort 15 Mitarbeiter, die unterschiedli-
chen Arbeitsaufgaben nachkommen bzw. verschiedene Positionen wie Fahrer, Einkaufer,
Sortierer, Bugelkraft, Manager oder Arbeiter bekleiden. Das zweite untersuchte Unterneh-
men fir gebrauchte Bekleidung (und wenige andere Haushaltsartikel) beschéaftigt insgesamt
12 Mitarbeiter. In beiden Fallen konnten nur ein paar wichtige Anforderungen an die Mitar-
beiter identifiziert werden. So missen die Mitarbeiter ihren beruflichen Verpflichtungen ge-
wissenhaft nachkommen, am Arbeitsplatz diszipliniert sein, die Arbeitszeit einhalten und die
Waren nicht beschadigen und naher prifen. 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 beziiglich 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 fur die Organisation und die Uberwachung der gesamten Arbeit zu-
standig sind. Aus diesem Grund sind die Anforderungen an die Manager wesentlich hoher.
Neben organisatorischen Fahigkeiten 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 Geschaftsinhabern besteht ein Qualifizierungsbedarf beziglich 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 kon-
nen missen, lernen sie im Rahmen der Arbeit durch Learning-on-the-job.

Fall 3

In dem untersuchten Unternehmen fiir gebrauchte elektronische und elektrische Gerate sind
die Anforderungen an die Mitarbeiter (2 Elektriker und 1 Manager) auf Grund der Waren, die
sie verkaufen, sehr spezifisch. Daher missen die Mitarbeiter ganz spezielle Regeln einhal-
ten und brauchen Disziplin. Die wichtigsten Anforderungen sind vor allem technisches
Fachwissen. So missen sie mit Servomechanismen und Maschinenteilen umgehen und
diese gewissenhaft verwalten kbnnen. Weiterhin brauchen die Kenntnisse in der Elektroin-
stallation. Der aus den Anforderungen an die Mitarbeiter resultierende Qualifizierungsbedarf
wird zukinftig aufgrund der schnellen technischen Entwicklung vor allem im Bereich des
elektronischen und elektrischen Fachwissens liegen. Der Manager braucht, wie in den ande-
ren Fallen auch, Qualifizierungen beziiglich 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 Moglichkeit um die Mitarbeiter zu qualifizieren
bestlinde darin, diese zu speziellen Kursen bzw. Lehrgangen zu schicken. Dieses Vorgehen
ist allerdings fur das Unternehmen zu teuer. Daher bliebe nur noch die Mdglichkeit eventuell
auf staatliche Subventionen zuriick zu greifen.
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Fall 4

In dem untersuchten Unternehmen fiir gebrauchte M6bel werden an die Mitarbeiter (8 Mitar-
beiter, wovon die meisten Handwerker sind) die gleichen Anforderungen gestellt, wie in Fall
1 und 2. So mussen die Mitarbeiter ihren beruflichen Verpflichtungen gewissenhaft nach
kommen, am Arbeitsplatz diszipliniert sein, die Arbeitszeit einhalten, die ihnen anvertrauten
Waren nicht beschadigen und naher prifen sowie mdgliche Konflikte dem Manager melden.
Weiterhin sollten sie Erfahrungen mit Mdbeln haben. Dieses wird allein schon bei der Be-
trachtung der unterschiedlichen Berufe der Mitarbeiter, wie Polsterer und Tischler, deutlich.
Die Einkaufer und die Verkaufer wiederum brauchen unternehmerische Fahigkeiten. Und der
Manager des Unternehmens ist fiir die Organisation und die Uberwachung der gesamten
Arbeit im Unternehmen zusténdig, so dass die Anforderungen an ihn héher sind als an die
Mitarbeiter. Neben organisatorischen Fahigkeiten braucht er generell auch unternehmeri-
sches Fachwissen. Der Manager des Unternehmens ist davon Uberzeugt, dass es einen
Qualifizierungsbedarf gibt. Dieser entspricht generell den Anforderungen der Mitarbeiter.
Und trotz des Bedarfs gibt es in dem Unternehmen keine Qualifizierungsstrategie. Grund-
satzlich bevorzugt der Manager Qualifizierungen in Form von Kursen bzw. Lehrgangen. Die-
se sind allerdings zu teuer flr das Unternehmen, so dass sich die Mitarbeiter die meisten
Dinge, die sie kbnnen und wissen missen, im Rahmen ihrer Arbeit aneignen.

Fall 5

In dem untersuchten Unternehmen fir gebrauchte Mébel entsprechen die Anforderungen an
die Mitarbeiter (6 Mitarbeiter) den gleichen Anforderungen wie in Fall 1,2 und 4. So missen
die Mitarbeiter ihren beruflichen Verpflichtungen gewissenhaft nachkommen, am Arbeitsplatz
diszipliniert sein, die Arbeitszeit einhalten, die ihnen anvertrauten Waren nicht beschadigen
und naher prifen sowie moégliche Konflikte dem Manager melden. Weiterhin missen sie in
der Lage sein, die Kunden zu beraten und zu unterstiitzen sowie Méangel fest zu stellen, um
diese in ein dienstliches Kontrollbuch einzutragen. Und auch Erfahrungen mit Mobeln und
unternehmerische Fahigkeiten werden gefordert. Alles in allem besteht ein Bedarf an gut
ausgebildeten und erfahrenen Mitarbeitern. Der Manager, wie auch in den anderen Féllen,
ist auch hier fir die Organisation und die Uberwachung der gesamten Arbeit im Unterneh-
men zustandig, so dass die Anforderungen an ihn hoher sind als an die Mitarbeiter. Neben
organisatorischen Fahigkeiten 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 beziglich Qualifizierungen sammeln konnten. So hat
das Unternehmen in der Vergangenheit (2000-2005) im Rahmen eines Sozialprogramms
Qualifizierungskurse durchgefiihrt. In diesem Zeitraum wurden vor allem fir 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 durchgefiihrt. So wurden die Mitarbeiter, die im Schreinerhandwerk, in der Mébel-
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 fur die Sicherung von Arbeitsplatzen im Anschluss an eine Ausbildung ver-
antwortlich ist. Eine weitere Schwierigkeit ergab sich aus der Tatsache heraus, dass die
Auszubildenden Minderheiten angehérten 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 Ausristungen gab. Da
es weiterhin keine Mdglichkeit der Finanzierung oder Forderprogramme fur 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 fur betriebliche Anforderungen, Qualifizierungsbedarfe und - strate-
gien in Not-for-profit (sozial) Unternehmen

Wie die im Rahmen der nationalen Sektoranalyse durchgefuhrten Fallstudien (die lediglich
einen Auszug aus dem Sektor darstellen kénnen) zeigen, gibt es nur betriebsintern bedingte
und wenn, dann unterschiedliche Qualifizierungsansatze in den einzelnen Not-for-profit-
Unternehmen. Im Folgenden soll ein kurzer Uberblick tiber 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 mdgliche Qualifizierungsansatze bzw. —
strategien, hinterfragt. Weiterhin sei darauf verwiesen, dass sich die Ergebnisse nur auf die
Aussagen einzelner ausgewahlter Personen beziehen, die stellvertretend fur alle Mitarbeiter
befragt wurden.

Deutschland

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

Fall 1

In dem untersuchten Not-for-profit-Unternehmen (insgesamt ca. 300 Mitarbeiter, davon der
Grofteil temporar angestellte Mitarbeiter), das neben gebrauchten Textilien auch mit Elek-
troaltgeraten und anderen Waren handelt, werden an die in diesem Geschaftsfeld tatigen
Mitarbeiter vornehmlich Anforderungen im Bereich der Sozialkompetenzen, wie z.B. Motiva-
tion, Teamfahigkeit, Punktlichkeit und Konfliktfahigkeit, gestellt. Die fachlichen Anforderun-
gen in den einzelnen Arbeitsbereichen des Geschéftsfeldes Textilien unterscheiden sich
dagegen sehr von einander. Wahrend es in der Vorsortierung der Waren kein besonderes
Anforderungsprofil gibt, sind fir den Umgang mit dem Warenwirtschaftssystem PC-
Kenntnisse erforderlich. Auf diese Anforderungen wird bereits im Zuge von Stellenaus-
schreibungen hingewiesen. In der Warenannahme sind organisatorische Fahigkeiten, eine
hohe Kundenorientierung bzw. —freundlichkeit, ein Uberblick tiber die Lagerkapazitiaten so-
wie die Fahigkeit, den Warenwert und deren Wiederverwertung einschatzen zu kénnen, ge-
fordert. Dartber hinaus missen die Mitarbeiter im Transport tUber einen Fihrerschein und
eine gute korperliche Konstitution verfiigen. In der Warenaufbereitung der Textilien gibt es
kaum Anforderungen an die Mitarbeiter. Sie missen lediglich in der Lage sein, die Arbeits-
ablaufe zu verstehen und korrekt umzusetzen. Im Bereich der Aufbereitung von Elektroaltge-
raten wiederum muss mindestens ein Mitarbeiter Uber die VDE-Prufberechtigung verfiigen.
Die im Verkauf tatigen Mitarbeiter sollten PC-Kenntnisse zur Nutzung des Kassensystems
bzw. des Warenwirtschaftssystems besitzen, sich in den Marken, den Materialien sowie in
modischen Trends auskennen. Aul3erdem 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 hoher als bei den operativen Mitarbeitern. So ist
hier zumindest eine einschlagige Ausbildung, z.B. als Verkauferin im Textilbereich und wenn
maoglich mit beruflicher Erfahrung als Abteilungs- bzw. Filialleiterin, sinnvoll. Die Anleiter soll-
ten vor allem organisatorische Fahigkeiten haben sowie in der Lage sein, Personal zu flhren
und Konflikte zu 16sen. Und auch fur die Position der Vorarbeiter ist eine Ausbildung hilf-
reich, um auf fachliche Kompetenzen (bezlglich der Warendekoration, Warenerfassung
usw.) zugreifen zu kdnnen. Sie missen in der Lage sein, selbstandig arbeiten zu kénnen,
Organisationsfahigkeit besitzen, Personal fihren kdnnen und alle operativen Téatigkeiten auf
der Ebene der temporar angestellten Mitarbeiter beherrschen. Auf der Managementebene
sind die Anforderungen am hochsten. Die Mitarbeiter haben zumeist ein Studium absolviert
und missen alle Fahigkeiten mitbringen, die notwendig sind, um ein Unternehmen zu fiih-
ren.
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Der Qualifizierungsbedarf beziglich der temporar angestellten Mitarbeiter resultiert sowohl
aus den gestiegenen Anforderungen, als auch aus ihrem gesunkenen Kompetenzniveau. Da
einfachste Tatigkeiten nicht mehr beherrscht werden, gibt es generell einen erhdhten 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 Organisationsfahigkeit. Bei den Vorarbeitern herrscht ebenfalls ein Qualifi-
zierungsbedarf bezuglich von PC-Kenntnissen, da die Warenregistrierung mehr und mehr
elek-tronisch erfolgt. AulBerdem gibt es einen Qualifizierungsbedarf in der Personalfiihrung.
Eine Qualifizierung im Unternehmen erfolgt nur begrenzt, da das Gros der Mitarbeiter ledig-
lich ein halbes Jahr beschéftigt wird. Eine Qualifizierungsstrategie oder spezielle Schulungen
gibt es nicht. Eine Qualifizierung erfolgt nur dann, wenn der Aufwand des Anlernprozesses
geringer ist als der spatere Nutzen. Die Qualifizierung erfolgt zumeist durch ein Anlernen
bzw. Coaching im Arbeitsprozess und durch den Einsatz von Mitarbeitern, die die Tatigkei-
ten beherrschen und als Multiplikatoren fungieren. Die Qualifizierung tUber Multiplikatoren
wird vor allem im Hinblick auf die Nutzung des Warenwirtschaftssystems praktiziert. Da sich
die BeschaftigungsmalRnahmen jeweils fur vier Wochen tberschneiden, wird versucht, je-
weils einen Mitarbeiter mit den erforderlichen Erfahrungen zum Anlernen der neuen Mitarbei-
ter einzusetzen. Weiterhin gibt es keine spezielle Qualifizierung fir 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 fiir dieses auf Erfahrungen basierende Lernen
werden jeweils einmal im Jahr festgelegt. Die Qualifizierung der festangestellten Mitarbeiter
erfolgt ausschlieBlich 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 Geschéaftsfiihrung gibt
es keine.

Fall 2

In dem untersuchten Not-for-profit-Unternehmen (insgesamt 20 Festangestellte und ca. 240
temporar angestellte Mitarbeiter), das neben anderen Waren schwerpunktmafRig mit ge-
brauchten Textilien handelt, werden an die Mitarbeiter des Geschéaftsfeldes Textilien vor-
nehmlich Anforderungen im Bereich der Sozialkompetenzen gestellt. So werden Freundlich-
keit, Ehrlichkeit und Zuverlassigkeit diesbezlglich besonders hervor gehoben. Zur Dekorati-
on der Verkaufsraume wird weiterhin ein bestimmtes Mal3 an Kreativitat benétigt. Wachsen-
de Kundenzahlen und auch eine Veranderung der Kundenstruktur stellen hohe Anforderun-
gen an die Mitarbeiter. Besonders wird auf die steigende Zahl von Spéataussiedlern und die
damit verbundenen sprachlichen und kulturellen Schwierigkeiten hingewiesen. Diesbeziig-
lich sind besondere Anforderungen im Kundenumgang notwendig. AuRerdem werden von
den Mitarbeitern besondere Fahigkeiten in der Beratung der Kunden gefordert. Das ist dar-
auf zuriick zu fuhren, dass die Zahl der Kunden stetig wachst, die zielgerichtet gebrauchte
Textilien wegen der besseren Produktqualitat 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 Beschaftigte 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. AuRerdem soll in naher Zukunft ein Online-Handel auf-
gezogen werden, so dass diesbezlglich 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 Schliisselqualifikationen bzw. Sozialkompetenzen
hinsichtlich der temporar angestellten Mitarbeiter identifiziert werden. Um den Qualifizie-
rungsbedarf innerhalb des Unternehmens zu decken, gibt es fir fest angestellte Mitarbeiter
teilweise Qualifizierungsmdglichkeiten in Form von Seminarangeboten. Eine gezielte Qualifi-
zZierungs- und Personalentwicklungsplanung ist allerdings nicht vorhanden. Da fir die tempo-
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rar angestellten Mitarbeiter die Reintegration in einen geregelten Arbeitsablauf das oberste
Ziel ist und diese nur kurz in dem Unternehmen beschaftigt sind, erfolgt ihre Qualifizierung
Uberwiegend durch Learning-by-doing bzw. Coaching am Arbeitsplatz bzw. im Arbeitspro-
zess. Dariiber 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
temporar angestellte Mitarbeiter), das u.a. mit gebrauchten Mdbeln handelt, werden an die
Mitarbeiter in diesem Geschaftsfeld unterschiedliche Anforderungen gestellt. So missen die
Mitarbeiter, die im Transport tétig sind, zum einen im Besitz eines Fihrerscheins sein und
zum anderen Uber eine gute korperliche Konstitution verfiigen. Auch erfordert die Tatigkeit
ein gewisses handwerkliches Geschick sowie Grundkenntnisse Uber Mdbel, da vor Ort ent-
schieden werden muss, ob sich die Mdbel 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 Verarbeitungsqualitat und der Verkaufsfahigkeit der Waren. Auf3erdem
sind Kenntnisse in der Preisgestaltung von Vorteil. In der Aufbereitungsabteilung der Mdbel
sind vor allem handwerkliche Fertigkeiten gefragt. Von den Mitarbeitern in leitender Position
werden vor allem kaufmannische, betriebswirtschaftliche und organisatorische Fahigkeiten
gefordert. Weiterhin missen sie Fahigkeiten in der Finanzplanung, dem Controlling sowie
der Personalfiihrung und hier insbesondere der Konfliktbewéltigung, haben. Sie missen in
der Lage sein, mit den zahlreichen Problemen (z.B. Drogenprobleme, Kriminalitéat), die di-
verse temporar angestellte Mitarbeiter haben, umzugehen.

Obwohl die Anforderungen an die Mitarbeiter sehr vielfaltig sind, gibt es zum Zeitpunkt der
Befragung kaum einen Qualifizierungsbedarf. Lediglich ein zuséatzlicher externer Erfah-
rungsaustausch mit anderen Unternehmen der gleichen Branche ware laut Unternehmens-
leitung winschenswert. Um den geforderten Anforderungen gerecht zu werden, verfolgt das
Unternehmen in Bezug auf die temporar angestellten Mitarbeiter eine bestimmte Qualifizie-
rungsstrategie. Da das Hauptziel des Unternehmens die Integration der temporér angestell-
ten Mitarbeiter in den ersten Arbeitsmarkt darstellt, gibt es seit 1990 einen Arbeitskreis Re-
cycling, der Trager von Ausbildungs-, Umschulungs- und QualifizierungsmafRnahmen ist.
Daflr wurde eine eigene Abteilung ins Leben gerufen. Diese konzipiert und setzt verschie-
dene MalRnahmen im Rahmen des Tatigkeitsspektrums des Unternehmens um. Dazu geho-
ren die Berufsausbildung bzw. Umschulung zum/zur Birokauffrau/-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. AufBerdem 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 Schltisselquali-
fikationen im Mittelpunkt sowie zunehmend auch die Vermittlung der deutschen Sprache in
speziellen MaRnahmen wie ,Sprache und Beruf‘. Diese MalRnahmen werden in enger Ko-
operation mit den ortlichen zustindigen Behdrden durchfihrt. Neben den zahlreichen Quali-
fikationsmdglichkeiten steht bei den temporar angestellten Mitarbeitern das Lernen am Ar-
beitsplatz bzw. im Arbeitsprozess mittels Coaching bzw. mittels eines Handbuches, in dem
alle Ablaufe ausfiihrlich 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 Vorschlage mit der Geschaftsfihrung abstimmen. Im Grun-
de genommen werden vorhandene Fahigkeiten und Interessen bei Mitarbeitern, die mittelbar
oder unmittelbar fur das Unternehmen nutzlich sind, gefordert. Das Unternehmen ist Mitglied
in diversen Fachverbanden, 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 - fur die Recyclingbdérse und den Second Handbereich zu nutzen.

Osterreich

In Osterreich wurden insgesamt zwei unterschiedliche Not-for-profit-Unternehmen néher
untersucht. Neben einem Unternehmen, das mit gebrauchten Elektrogeraten handelt, wurde
ein weiteres Unternehmen, das neben anderen Waren schwerpunktm&Rig mit Textilien han-
delt, exemplarisch untersucht.

Fall 1

In dem untersuchten Not-for-profit-Unternehmen (insgesamt 12 fest angestellte Mitarbeiter
und 64 temporar angestellte Mitarbeiter, von denen 20 Trainees sind), das mit gebrauchten
Elektrogeraten handelt, werden von den temporar angestellten Mitarbeitern sowohl Sozial-
kompetenzen, als auch in einigen Bereichen Fachwissen gefordert. Allerdings missen die
temporar angestellten Mitarbeiter keine einschlagige 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 tatig sind, wiederum brauchen vor allem EDV-Kenntnisse
sowie eine technische und soziale Beratungskompetenz, da sie in einem engen Kontakt zu
den Kunden stehen. Schlusselkrafte (fest angestellte Mitarbeiter), die im technischen Be-
reich arbeiten, bendtigen eine technische Qualifikation (Lehrabschluss, Gesellen- oder Mei-
sterprifung) sowie gute soziale Kompetenzen, da sie als eine Art Schnittstelle zwischen den
Mitarbeitern und der sozialpddagogischen Abteilung fungieren. Weiterhin muissen die
SchlUsselkrafte im technischen Bereich entsprechend ihrer zahlreichen Aufgaben, unter-
schiedliche Anforderungen erfillen. Hier sind zu nennen: Problemldsungsfahigkeit bei
schwierigen Reparaturen und bei Beschwerden, Kenntnisse zu Materialien, Marken, Ersatz-
teilen und Betriebsmitteln sowie Arbeitsorganisation und Organisationsentwicklung. Und sie
mussen in der Lage sein, interne Schulungen (Ausbildung der Techniker und Verkaufer)
durchzufiihren. Weiterhin sind Kenntnisse in der Preisgestaltung, der Qualitatskontrolle und
dem Kundenumgang gefordert. Die SchlUsselkréafte, die im sozialpddagogischen Bereich
beschaftigt sind, sind ausschlie3lich Sozialpddagogen oder Sozialarbeiter. Somit verfligen
sie aufgrund ihrer Ausbildung Uber die ihr Aufgabenfeld betreffenden und erforderlichen Fa-
higkeiten.

Der derzeit grof3te Qualifizierungsbedarf besteht aufgrund der zukinftigen technischen Ver-
anderungen im Bereich der EDV-Kompetenzen. Weiterhin wird es zukiinftig wichtig sein, das
Fachwissen zur Durchfiihrung von Reparaturen zu erhalten. Da die Hauptaufgabe des Un-
ternehmens die Reintegration der temporar 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 Punktlichkeit, regelméRiges Erscheinen im Betrieb usw. Die
fachliche Qualifizierung der temporér angestellten Mitarbeiter erfolgt vor allem durch Anlei-
tung, da das Reparatur-Fachwissen vornehmlich bei den Schlisselkraften liegt. Weiterhin
wird von dem Unternehmen im Abstand von drei Monaten ein theoretischer Kurs (Elektro-
technik und Reparatur) durchgeftihrt. Der Kurs dauert vier Wochen und umfasst 1,5 Tage
pro Woche. Bei einer Verweildauer von durchschnittlich 6 Monaten kénnen so alle temporér
angestellten Mitarbeiter diesen Kurs besuchen. Hinsichtlich der Qualifizierung der Schlissel-
krafte wurde eine gewisse ,Weiterbildungsmudigkeit* identifiziert. Dennoch wird der Qualifi-
zierungsbedarf im Hinblick auf die sogenannten ,Soft Skills*, die Sozialkompetenzen, durch
z.B. Fortbildungen zum Thema ,Umgang von Schlisselkréaften mit Transitarbeitskraften“ ge-
deckt. Weiterhin werden nur dann Qualifizierungen von Seiten der Geschaftsfuhrung ange-
ordnet, wenn ein Weiterbildungsbedarf durch die Marktperformance ermittelt wurde (je bes-
ser die Erldssituation, desto weniger Qualifizierungsbedarf).
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Fall 2

In dem untersuchten Not-for-profit-Unternehmen, das neben anderen Waren schwerpunkt-
mafig mit gebrauchten Textilien handelt, werden an die Mitarbeiter (30 festangestellte Mit-
arbeiter und 21 temporar angestellte Mitarbeiter, davon 7 Trainees) je nach Arbeitsfeld un-
terschiedliche Anforderungen gestellt. Diese sind bezogen auf die temporér angestellten
Mitarbeiter sehr vielfaltig, wobei der Schwerpunkt auf den Sozialkompetenzen liegt, wie z.B.
Selbstbewusstsein, regelméfiges Arbeiten, Verantwortungsgefiihl, Motivation, Punktlichkeit
usw. Weiterhin brauchen sie teilweise eine gute kérperliche Konstitution. Sie missen in der
Lage sein einfache Hilfstatigkeiten auszufiihren und sich in die Arbeitsablaufe einzufligen.
Weiterhin missen die Mitarbeiter im Verkauf eine Preisgestaltung vornehmen und Waren
dekorieren kénnen 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, Verkauferin bzw. eine sozialdkonomi-
sche Ausbildung) haben sollten. Weiterhin missen sie Gber Problemlésungsfahigkeiten und
Personalfiihrungsqualitaten verfigen und sehr belastbar sein, da sie eine groRe Zahl an
temporar angestellten Mitarbeitern betreuen. Hinsichtlich des Qualifizierungsbedarfs ist fest-
zustellen, dass es zwar einen im Unternehmen gibt, dieser aber nur eingeschrankt definiert
werden kann. Das ist damit zu begriinden, 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 kdnnte. 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-
rar 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
temporar angestellten Mitarbeiter vordergriindig personlich betreut. Da die meisten Perso-
nen Defizite in ihrer Personlichkeitsstruktur haben, ist ihre Starkung das vorrangige Ziel. Mit
Hilfe einer Betreuung sollen diese Menschen lernen, sich in einen Arbeitsalltag einzuftigen.
Sie trainieren Punktlichkeit, Verlasslichkeit, Durchhaltevermégen beim Arbeiten und man
versucht, ihr Selbstbewusstsein zu starken. Zur zusétzlichen 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 mdglich. So werden sie zu einfachen Hilfsdiensten (z.B.
Reinigung, Kleidung zusammen legen) herangezogen und mit Hilfe von Arbeitsanleitern bei
ihren Tatigkeiten am Arbeitsplatz betreut. Dartiber hinaus werden ihnen mehrere Bildungs-
moglichkeiten, sowohl intern als auch extern, angeboten, wie z.B. Deutschkurse, Fuhrer-
schein, Gabelstaplerschein, Lagerhaltungskurs oder Computerfiihrerschein. Hinsichtlich der
festangestellten Mitarbeiter wird bereits bei der Stellenausschreibung darauf geachtet, dass
das berufliche Profil entsprechend ausfihrlich dargestellt wird, um méglichst gut ausgebilde-
te Leute zu bekommen. Eine zusatzliche Ausbildung dieser Personen ist nicht vorgesehen.
Dennoch werden auf Anfrage der Mitarbeiter bzw. teilweise nach Bedarfsfeststellung durch
die Geschaftsleitung Weiterbildungsangebote in Form von Seminaren zu Themen wie z.B.
Verkaufsgesprache, Lehrlingsausbildung, Coaching- und Outdoortraining angeboten. Er-
ganzt wird das Angebot durch Kurse wie Riickenschule oder richtiges Heben und Tragen

Finnland

In Finnland wurden drei unterschiedliche Not-for-profit-Unternehmen n&her untersucht. Bei
einem Unternehmen handelt es sich um ein Unternehmen, dass schwerpunktmafig mit be-
rauchten Textilien handelt und bei den anderen zwei Unternehmen reicht die Produktpalette
von elektronischen und elektrischen Geraten tber Mébel 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 beschéftigt) in der Recyclingabtei-
lung (inklusive der Bereich Second-Hand). Die Hauptanforderungen liegen im Bereich der
Sozialkompetenzen. So missen sich die Mitarbeiter an bestimmte Regeln halten wie punkt-
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 tétig waren. Aus diesem Grund gibt es nicht sehr
viele Anforderungen an die Mitarbeiter. Hinsichtlich der anspruchsvolleren Position des Ge-
schéftsfuihrers, des Geschéftsleiters und des Ausbilders in der praktischen Arbeit spielen die
Ausbildung und die Erfahrungen genauso wie die Personlichkeit die wichtigste Rolle bei der
Erfullung ihrer Aufgaben. Sie brauchen gute organisatorische Fahigkeiten um die operative
Arbeit zu organisieren. Fur die Arbeit der Ausbilder sind besonders Sozialkompetenzen not-
wendig, da ihre Aufgabe und Verantwortung darin besteht, fir die Mitarbeiter zukinftige Be-
schaftigungspléne zu erstellen und Wege zur Bewadltigung der sozialen Probleme zu finden.
Im Management muss jeder bereits sein, sich geschéftlichen Verdnderungen anzupassen
und jede Art an Arbeitsaufgaben, die pl6tzlich auftreten kénnen, zu bewaltigen. Der Haupt-
gualifizierungsbedarf bei den temporér angestellten Mitarbeitern liegt in den Sozialkompe-
tenzen. Der Grund hierfur liegt darin, dass viele dieser Mitarbeiter langzeitarbeitslos waren
und deshalb ein geringes Selbstwertgefuhl 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 beschétftigt sind. Neue Mitarbeiter werden allerdings zuné&chst einmal in die
Aktivitdten der Organisation eingewiesen und anschlieRend mit den Arbeitsaufgaben und
Qualitatskriterien bei der Sortierung der Bekleidung (jeder Beginnt in der Sortierabteilung)
vertraut gemacht. AuBerdem bekommt jeder Mitarbeiter in den ersten Wochen einen Tutor
abgestellt, der ihn im Zweifel berat. Weiterhin gibt es in dem Unternehmen einen Jahresplan
in Form einer ,Jahresuhr” fir unterschiedliche Arten an Schulungen bzw. Lehrgéangen fir die
Mitarbeiter. Sie erhalten Schulungen zu Themen wie z.B. Kundenservices, Abfallmanage-
ment, Brandschutz, Erste-Hilfe und Lebensfihrung. Geplant sind auRerdem PC-Schulungen.
Fur das Management wiederum gibt es keine spezielle Qualifizierungsstrategie, d.h. es gibt
kein geplantes Qualifizierungsprogramm, um die Manager bezlglich ihrer Arbeitsaufgaben
zu schulen. Der Arbeitgeber organisiert lediglich ein paar Mal im Jahr Schulungen zu
Schwerpunkten wie Marketing, Managementthemen oder kaufmannische Kompetenzen.
Und dem Management wird die Mdglichkeit angeboten, sich neben der Arbeit nach geeigne-
ten Schulungen umzusehen.

Fall 2

In dem untersuchten Not-for-profit-Unternehmen, das sowohl auf gebrauchte M6bel als auch
auf elektronische und elektrische Gerate, 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 kénnen. Es gibt aber auch anspruchsvolle Aufgaben, die héherer Anforde-
rungen bedirfen. Am Empfang, im Recycling- und Werkstattzentrum bendétigen die Mitarbei-
ter Fahigkeiten im Kundenservice sowie gute Sozialkompetenzen. Fir die Mitarbeiter am
Empfang ist es notwendig, ein Gefuhl fur die angelieferte Ware zu haben. Sie miissen ent-
scheiden, ob es sich noch lohnt, die Ware zu reparieren oder ob sie beseitigt werden soll. Im
Transportbereich wiederum brauchen die Fahrer eine giltige Fahrerlaubnis. Und da sie in
einem engen Kontakt mit den Kunden stehen, brauchen sie auch Fahigkeiten im Kunden-
service. Da sie Zeitpléne erstellen und Fahrrouten festlegen missen, sollten sie grundlegen-
de organisatorische Fahigkeiten haben. Das Verkaufspersonal im Recycling- und Arbeits-
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zentrum wiederum braucht fur den Fall, dass Kunden etwas zur Textilpflege wissen wollen,
Kenntnisse Uber die Textilmaterialien. Ebenfalls Uber die elektronischen und elektrischen
Gerate, falls Kunden Fragen stellen. Speziell der Vorarbeiter im Verkauf sollte professionelle
Erfahrungen und Know-how im Verkauf von elektronischen oder Haushaltsgeraten haben.
AuRRerdem braucht er organisatorische Fahigkeiten, da er die Arbeiten im Geschéft koordi-
niert. In der Werkstatt wiederum sind professionelle Fahigkeiten fur die Reparatur der Gerate
erforderlich. In der Demontage von Geréaten sind Kenntnisse zum Materialwert notwendig.
Der operative Ausbilder in der Mdbelreparatur braucht vor allem eine Berufsausbildung. Da
er die Mitarbeiter auf die Arbeit als solche vorbereitet und rehabilitierende MaRRnahmen
durchflihrt, braucht er gute Sozialkompetenzen.

Da viele Mitarbeiter vor Aufnahme ihrer Tatigkeit im Recycling- und Arbeitszentrum langzeit-
arbeitslos waren, haben sie einen groRen Mangel im Bereich der Sozialkompetenzen und im
Hinblick auf die Fahigkeiten 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 Vorbereitungsmal3nahme
befinden, bezlglich 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, bendtigen 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 gewdhnen ebenso wie an die grundlegenden Arbeitsaufgaben. Zukinftig wird
es aulRerdem aufRerst schwierig werden, professionelle Personen, die sich mit Reparaturen
neuerer elektronischer Gerate bzw. Haushaltsgerate (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 Arbeitsvertrage 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 Geschéftes und die
Unternehmenspolitik genauso wie in die Arbeitsaufgaben und die Mitarbeiterverantwortung
eingewiesen. Neue Mitarbeiter werden in den ersten paar Wochen starker beobachtet, ob
sie ihre Arbeitsaufgaben bewaltigen kénnen und in der Lage sind, sich ihrem Arbeitsumfeld
anzupassen. Dartber 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 flhrt eine standige Diskussion mit den Arbeitnehmern zum Thema Qualifizie-
rungsgelegenheiten. So besteht eine Mdglichkeit 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 Mdglichkeit der
Ausbildung gibt es aber auch anspruchsvolle Aufgaben im Unternehmen (z.B. Reparaturen),
deren Erfillung eine berufliche Ausbildung bereits voraussetzen. Weiterhin gibt es in dem
Unternehmen keine spezielle Qualifizierungsstrategie fir das Management, obwohl die An-
gestellten dort im Bereich der organisatorischen Fahigkeiten und des Personalmanagements
Qualifizierungsbedarf hatten. 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 hangt die Qualifizierung
sehr stark von den Winschen einzelner Personen nach entsprechenden MalRnahmen 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 Geréate, als auch auf gebrauchte Textilien und Mdébel spezialisiert ist, geho-
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ren zu den wichtigsten Anforderungen der Mitarbeiter (rund 120 Mitarbeiter insgesamt), die
Selbstmotivation bei der Arbeit, die Fahigkeit, mit anderen zusammen zu arbeiten und keine
Gefahr fur die Umwelt darzustellen. Diese Anforderungen gelten fir alle Arbeitsaufgaben. Es
gibt aber noch weitere Anforderungen fir Mitarbeiter, die anspruchsvollere Aufgaben, wie
z.B. die Geratereparatur, haben. Mitarbeiter, die im engen Kontakt mit den Kunden stehen,
wie die Verkaufer, die Arbeitskrafte in der Warenannahme und die Fahrer brauchen Sozial-
kompetenzen und Fahigkeiten im Kundenservice. In dem Second-Hand-Geschéft sind auch
Verkaufsfahigkeiten und Dekorationsfahigkeiten erwiinscht. Die Anforderungen wiederum an
die Projektgestalter, die Manager und die Vorarbeiter und Ausbilder sind wesentlich hdher.
Sie brauchen gute organisatorische und soziale Kompetenzen. Manager und Projektgestal-
ter missen zusatzlich mit wirtschaftlichen Fragen umgehen kdnnen. Vorarbeiter und Ausbil-
der brauchen Wissen bezuglich Recyclingaktivitaten.

Ein Qualifizierungsbedarf fir die Mitarbeiter, die langzeitarbeitslos gewesen sind, besteht
nicht. Bei diesen kommt es nur darauf an, sie wieder fur die Arbeitswelt fit zu machen. Aber
es besteht aber ein Qualifizierungsbedarf fur 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 ihnre Kompetenzen beziiglich der Arbeit weiterentwi-
ckeln wollen, hangt von deren eigener Motivation ab. Wie bereits erwahnt, liegt der Schwer-
punkt des Unternehmens darin, langzeitarbeitslosen Menschen die Mdglichkeit zu geben,
sich wieder an das Arbeitsleben zu gewdhnen, weshalb es auch keine spezielle Qualifizie-
rungsstrategie bezogen auf die Arbeitsaufgaben gibt. In Anbetracht der Tatsache, dass sie
nur kurz in dem Unternehmen tétig sind, ist eine Qualifizierung nicht angemessen. Aul3er-
dem kdnnen die meisten Arbeitsaufgaben relativ leicht wahrend der Arbeit mittels der Me-
thode Learning-on-the-job erlernt werden. Dennoch gibt es anspruchsvollere Aufgaben, in
denen die Mitarbeiter professionelle Fahigkeiten 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 Organisationsfahigkeit. Trotzdem gibt es keine spezielle Qualifizie-
rungsstrategie fiir sie. Die einzigen, vom Unternehmen angebotenen Qualifizierungen, sind
einige Sprachkurse fir Einwanderer, Brandschutzkurse fir die Aufgabe der Warenzerlegung
und Fahrkurse im Bereich Transport. AuRerdem bietet das Unternehmen die Mdglichkeit an,
ein Hygienezertifikat zu erwerben (wird in der Lebensmittelindustrie bendtigt). Die Befragung
hat abschlieRend deutlich gemacht, dass es in diesem Unternehmen auch zuklnftig keine
grof3en Veranderungen in der Qualifizierungsstruktur geben wird.

Belgien

In Belgien wurden drei unterschiedliche Not-for-profit-Unternehmen n&her 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 Giber Mdbel bis hin zu elekt-
ronischen und elektrischen Geréaten, wobei in einem dieser zwei untersuchten Unternehmen
vornehmlich der Bereich fir elektronische und elektrische Grate 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 friihere Erfahrungen im Verkauf im Zusammenhang mit einem
kunstlerischen Hintergrund. Die Mitarbeiter sollten kreativ sein, da sie das Geschaft dekorie-
ren mussen, und sie brauchen unterschiedliche Sozialkompetenzen. Sie mussen freundlich,
kundenorientiert und in der Lage sein, neue Kunden anzuwerben. Im Allgemeinen sollten sie
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ein gutes Geflhl fir Bekleidung haben, fahig 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 kénnen (dafir sind allerdings
keine Computerkenntnisse erforderlich). Sie miissen wissen, wie man mit einem Blgeleisen
umgeht, da die gesamte Bekleidung zunadchst geblgelt wird, bevor sie in die Auslage
kommt. Der Abteilungsleiter des Geschéftes wiederum muss in der Lage sein, den gesamten
Prozess von der Sammlung uber die Sortierung bis hin zum Verkauf zu verstehen. Fur Per-
sonen dieser Position ist ein bestimmter Bildungshintergrund nicht besonders wichtig. Sie
missen lediglich auf verschiedenen Ebenen des Geschaftes Erfahrungen gesammelt haben.
Der Abteilungsleiter muss alle Aspekte des Second-Hand-Bekleidungshandels verstehen,
wo man ein Geschaft am besten ansiedelt, wie die Waren zum Verkauf prasentiert werden,
wie man den Preis gestaltet und wie man mit Kunden umgeht. Und er braucht ein Gespur fur
Marketingentwicklung und Schulung von Mitarbeitern. Weiterhin braucht er Wissen den
Handel betreffend, gekoppelt mit guten organisatorischen Fahigkeiten und der Kenntnis, wie
man respektvoll mit Kunden umgeht. Ein guter Geschaftsfihrer 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 Geschéaftsfihrer las-
sen sich wie folgt zusammenfassen. Sie brauchen: Wissen um die Jahreszeiten bedingte
Auswahl der Bekleidung, wie man bugelt, Preise gestaltet, Schaufenster dekoriert, Beklei-
dung in den Regalen ausstellt, mit Geld umgeht, Veranstaltungen organisiert und Warenbe-
stande verwaltet.

Der wichtigste Qualifizierungsbedarf der Mitarbeiter liegt im Bereich der Schaufensterdeko-
ration, ebenso wie in dem Bereich der Finanz- und Humanressourcen. AufRerdem brauchen
sie Schulungen in Sozialkompetenzen, dem Kundenumgang und bezlglich 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 Fahigkeiten 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 zusatzlich eine Betreuung und ein
Coaching in unterschiedlichen Geschéaften. Auf diese Art und Weise ist es moglich, 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 Uberblick Uber das Unternehmen und sind in der Lage die Art des Ge-
schéaftes zu verstehen. Insgesamt betrdgt 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 dafir, dass das Unterneh-
men diese Qualifizierungsstrategie gewahlt 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 tétig sind). Die
einzige Anforderung an die Mitarbeiter besteht darin, dass sie vor Aufnahme einer Téatigkeit
in dem Unternehmen in dem Schulungszentrum ,Horizon" geschult wurden und gleich an-
schlieRend eine Téatigkeit in dem Unternehmen aufnehmen. Personen, die in dem Schu-
lungszentrum aufgenommen werden, missen mindestens 18 Jahre alt sein. Die meisten an
dieser Ausbildung teilnehmenden Leute gehéren Randschichten der Gesellschaft an oder
sind arbeitslos. Um in dem Unternehmen eine Arbeit aufzunehmen, benétigen sie sowohl ein
Grundlagenwissen Uber elektronische und elektrische Geréte, als auch Sozialkompetenzen.
Da die Mitarbeiter beim Eintritt in das Unternehmen bereits sehr gut geschult sind, gibt es
dann keinen weiteren Qualifizierungsbedarf. Gro3er als der Qualifizierungsbedarf ist der
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Bedarf hinsichtlich der Sammlung von zuséatzlichen Geraten bzw. Ausristungen. Das was
heute gesammelt wird, ermdglicht es dem Unternehmen nicht nachhaltig zu sein. Nur ein
kleiner Teil all dessen, was an Waren gesammelt wird, kann laut den Kriterien des Qualitats-
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 tétig ist. Hinsichtlich der Qualifizierungsstrategie konnte festgestellt wer-
den, dass das Unternehmen fir die Entwicklung des Schulungszentrums ,Horizon* verant-
wortlich ist. Die Lehrer bzw. Ausbilder sind externe Berater mit Fachwissen im Geschéftsfeld
elektronische und elektrische Gerate. 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 grof3er elektronischer und elekt-
rischer Geréte. Insgesamt erhalten die Teilnehmer eine theoretische und praktische Ausbil-
dung. Nach einem Jahr gibt es ein Zertifikat, das rechtlich durch die belgische Bildungsbe-
horde anerkannt ist. AuRerdem sei darauf verwiesen, dass jeder nach Abschluss der Schu-
lung eine Arbeitsstelle findet. Einige der Absolventen behdlt 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 eingeschétzt, da es fir 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 Gber Mdbel bis hin zu elektronischen und elektrischen Geraten), wer-
den an die Mitarbeiter (250 Vollzeitmitarbeiter, 40 davon im Management) nur wenige Anfor-
derungen gestellt. Da der Fokus des Unternehmens auf der Arbeitsplatzschaffung fur 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 personliche Ei-
genschaften erwartet. So sollten sie tber Arbeitsmotivation verfiigen und in der Lage sein,
mit Regeln, Autoritdten und einer Vielfalt an Dingen umzugehen. Weiterhin gibt es einige
spezifische Arbeitsanforderungen. So missen die Mitarbeiter imstande sein, die Waren zu
sortieren (prifen, ob die Waren wieder verwendbar sind), sie im Geschaft richtig zu platzie-
ren, zu reinigen sowie einen Preis festzulegen und Kunden zu unterstiitzen. An die fur das
Second-Hand-Geschaft verantwortliche Person werden noch weitere Anforderungen, wie
Wissen Uber Geschaftsverwaltung und zum Personalmanagement, gestellt. Weiterhin muis-
sen sie zur unternehmerischen Zielerreichung beitragen und in der Lage sein, Mitarbeiter
anzuleiten. Da die Mitarbeiter zu der Gruppe der Benachteiligten gehoren, bringen sie nicht
sehr viele Kompetenzen und keine hohe berufliche Bildung mit, so dass es hier einen gro-
Ren Qualifizierungsbedarf gibt. Einerseits miissen 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. Aul3erdem 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 fir das Management, als auch fur die operativen Mitarbeiter. Die von dem Unterneh-
men angebotenen Programme kdnnen unterteilt werden in Coachings fur die Zielgruppe,
technische Schulungen bzw. Ausbildungen, Schulungen in Informations- und Kommunikati-
onstechniken, Managementfahigkeiten sowie Pravention und allgemeines Wohlbefinden.
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Waéhrend ein Teil der Schulungen bzw. Ausbildungsangebote in Form von Programmen an-
geboten wird, wird der andere Teil wahrend der Arbeit geschult bzw. ausgebildet. Dabei be-
treut und unterstitzt der Ausbilder taglich jeden Mitarbeiter individuell.

GroRRbritannien

In GroRbritannien wurden drei unterschiedliche Not-for-profit-Unternehmen naher unter-
sucht. Bei einem handelt es sich um ein Unternehmen, das mit gebrauchten Mébeln handelt
und bei den anderen zwei Unternehmen reicht die Produktpalette von Textilien Gber Blcher
und CDs bis hin zu Spielzeug usw.

Fall 1

In dem untersuchten Not-for-profit-Unternehmen, das auf den Handel mit gebrauchten M6-
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 Fahig-
keiten, die sie zur Ausiibung ihrer Tatigkeit bzw. Funktion brauchen. Es wird gefordert, dass
sie ihre Arbeit gewissenhaft und zuverlassig ausfihren. Die praktischen Fahigkeiten umfas-
sen das gesamte Wissen Uber Mdbel-Recycling (wie z.B. Lackieren) sowie die Reparatur,
Montage und Demontage von Mébeln. Die Anforderungen an die Manager kénnen ander-
seits wie folgt zusammen gefasst werden. Sie missen rechnen kdnnen, organisatorische
Fahigkeiten und Sozial- bzw. Fihrungskompetenzen haben sowie in der Lage, sein Priorita-
ten zu setzen und mit Zeitmanagement umgehen kdnnen. Die Anforderungen an die Mitar-
beiter in der Verwaltung wiederum sind Zuverlassigkeit, Organisationsfahigkeit, Zeitmana-
gement and die Fahigkeit, unter Druck zu arbeiten. AuRerdem brauchen sie Kenntnisse im
Bereich Finanzen, Gehélter, Budgetierung, Cash-Flow usw. Und es wird von den Mitarbei-
tern unternehmerisches Fachwissen sowie Fuhrungsfahigkeiten 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. Aul3erdem 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 Unterstlitzung ihrer Arbeit vorgesehen war. Darlber
hinaus bietet das Unternehmen regelm&Rig Arbeitspraktika fur Praktikanten an. In diesem
Zusammenhang wurde darauf hingewiesen, dass insbesondere Praktikanten im schulpflich-
tigen Alter sich sehr stark in ihren Féhigkeiten, ihrem Engagement und ihrer Zuverlassigkeit
unterscheiden. Die Befragung hat insgesamt deutlich gemacht, dass das Unternehmen Uber
eine praktische berufliche Qualifizierung (so wie national Vocational Qualifications — NVQ)
hinaus, nur wenige Forderungen hat. Allerdings wéare irgendeine Form der Ausbildung am
Arbeitsplatz eine willkommene Erganzung.

Fall 2

In dem untersuchten Not-for-profit-Unternehmen, das auf gebrauchte Textilien, Bicher, Nip-
pes usw. spezialisiert ist, werden an die Mitarbeiter (3 Vollzeitmitarbeiter und 45 ehrenamtli-
che Mitarbeiter) unterschiedliche Anforderungen gestellt. Die Anforderungen hangen von der
unterschiedlichen Beschaftigungsebene sowie den Arbeitsaufgaben ab. Zu den Anforderun-
gen an die normalen Mitarbeiter und auch an die ehrenamtlichen Mitarbeiter im Verkauf zah-
len Fahigkeiten in der Kundenbetreuung, Kenntnisse im Einzelhandel einschliel3lich der Wa-
renauslage, der Preisgestaltung und Uber Antiquitdten, Sozialkompetenzen, Grundlagen in
Erster-Hilfe sowie Grundlagen in den Bereichen Gesundheit und Sicherheit. Ansonsten
braucht der fur die Entwicklung im Unternehmen Zustandige, der als stellvertretender Ge-
schéftsleiter fungiert, Kenntnisse tber Spendenaktionen, die tagliche Buchhaltung, die Ver-
waltung der ehrenamtlichen Mitarbeiter und die Entwicklung des Einzelhandels. Aul3erdem
braucht er eine Qualifikation aus dem Bereich Wirtschaft und Buchhaltung sowie Erfahrun-
gen im Bereich der gemeinniitzigen Arbeit. Da die Manager des Unternehmens von allen
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Mitarbeitern auf hochster betrieblicher Ebene tatig sind, brauchen sie auch mehr und héhere
Qualifikationen. Sie sollten mehrfach qualifizierte und kompetente Personen sein. Die Anfor-
derungen an sie umfassen eine Vielzahl an Fahigkeiten, speziell im Bereich Management
und Sozial- bzw. Fihrungskompetenzen. Weiterhin sollten sie motivieren und organisieren
kénnen 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 mdglichen 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 konnen. Die Untersuchung hat allerdings deutlich gemacht, dass einige
ehrenamtliche Mitarbeiter keine Schulungen wiinschen und das Unternehmen verlassen
wirden, wenn die verpflichtend wére. Zurzeit gibt es in dem Unternehmen keine formale
Qualifizierung oder Qualifizierungsstrategie, obwohl die unterschiedlichen Anforderungen
dieses erforderlich machen. Sowohl die regularen Mitarbeiter, als auch die ehrenamtlichen
Mitarbeiter verlassen sich bei der Ausutibung ihrer Tatigkeit im Einzelhandel sehr stark auf
ihre Erfahrungen. Neue ehrenamtliche Mitarbeiter werden auf informelle Art und Weise
durch Mitarbeiter mit entsprechender Erfahrung angeleitet. AuBerdem wurden bereits einige
innerbetriebliche Schulungen zu Kenntnissen im Einzelhandel, zu Kommunikationstechniken
und zu Fragen, die im Zusammenhang mit Krebserkrankungen stehen durchgefihrt (da viele
der ehrenamtlichen Mitarbeiter Frauen sind, die in irgendeiner Weise mit Krebs konfrontiert
wurden). Auch fir 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-
fuhrendes Studium auf dem Gebiet der Geschéftsbeziehungen und —beratung.

Fall 3

In dem untersuchten Not-for-profit-Unternehmen, das auf gebrauchte Bekleidung, Blcher,
CDs, Spielzeug usw. spezialisiert ist, konnten unterschiedliche Anforderungen an die Mitar-
beiter (aulRer ehrenamtlichen Mitarbeitern insgesamt 32 Geschéaftsmitarbeiter) identifiziert
werden. Die Anforderungen, die das Unternehmen an seine Mitarbeiter stellt, liegen einer-
seits im Bereich der praktischen Féhigkeiten und andererseits Féhigkeiten im Umgang mit
Kunden. Die praktischen Fahigkeiten umfassen das Wissen darum, wie Waren fur den Ver-
kauf vorbereitet und in welchem Zustand sie angeliefert werden missen, um verkauflich zu
sein. Weiterhin brauchen die Mitarbeiter Sozialkompetenzen und missen zuverlassig und
vertrauenswiuirdig sein. AuRerdem gibt es ein grol3es 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 Geschéaftes 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 gewiinscht. Auch die Manager
brauchen keine Qualifizierung, da sie hoch qualifiziert sind. Die Beschéftigungssituation des
Unternehmens erfordert daher auch keine Qualifizierungsstrategie. Damit die Anforderungen
an die Mitarbeiter sicher gestellt sind, fordern die Manager deren Fahigkeiten. Insofern ir-
gendeine Art und Weise an Schulung bendtigt wird, dann erfordert es viel Arbeit, da die
Schulung wahrend der Arbeitszeit auf eine informelle Art und Weise mittels Mentoren erfolgt.

5.4 Zusammenarbeit von Unternehmen und Bildungseinrichtungen

Generell lasst sich feststellen, dass es hinsichtlich der Profit-Unternehmen des Second-
Hand-Sektors in Europa und Bildungseinrichtungen (wie z.B. Weiterbildnern) kaum geschaft-
liche bzw. zweckgebundene Kooperationen gibt. Dies ist damit zu begriinden, 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 Abh&angigkeit von dem
Qualifizierungsangebot der entsprechenden Anbieter. Ein weiterer Grund daflr, 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. kaufmannische 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 Landern wie
Deutschland und Osterreich. AuBerdem sind die Angebote zumeist nachfrageorientiert. In
Deutschland konnte lediglich eine Unternehmensberatung identifiziert werden, die entspre-
chende Schulungen fur Second-Hand-Unternehmen anbietet. Dartiber hinaus gibt es Fach-
tagungen bzw. Workshops unterschiedlicher Verbande der Recyclingbranche, an denen u.a.
auch Second-Hand-Unternehmer teilnehmen kénnen (wie z.B. von der BAG Arbeit). In Os-
terreich wiederum werden vom Landesgremium Wien zu Fortbildungszwecken regelmafig
Veranstaltungen fur Altwarenhandler sowie ein jahrlicher Fachgruppentag durchgefihrt.

Im Gegensatz zu den Profit-Unternehmen im Second-Hand-Sektor, kann in einigen europdi-
schen Landern (z. B. Deutschland, Finnland) zwischen Not-for-profit-Unternehmen und Bil-
dungstragern eindeutig eine Zusammenarbeit identifiziert werden. Der Kontakt zu externen
Bildungseinrichtungen und Qualifizierern gestaltet sich in den einzelnen Unternehmen unter-
schiedlich. Wéahrend einige Unternehmen je nach Angebot auf mehrere Bildungseinrichtun-
gen zurlUckgreifen, gehen andere Unternehmen wiederum eine Kooperation mit nur einer
Bildungseinrichtung ein. Die Gestaltung der Verbindung zwischen den Unternehmen und
den Bildungseinrichtungen hangt 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 fur 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 wahrend der Arbeitszeit durchgefiihrt
werden. Eine andere spezifische berufliche Ausbildung existiert auf3er in der ,Bovallius*-
Stiftung allerdings nicht. Hier arbeiten eine Berufsschule und das Sozialunternehmen ,Boval-
lius Palvelut Ltd.” eng zusammen. So werden die Studenten wahrend ihrer Arbeitsphasen in
dem Unternehmen ausgebildet und nachdem sie ihren Abschluss gemacht haben, werden
sie von dem Unternehmen tbernommen (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-
rick zu fuhren, sondern liegt in der insgesamt breiten Aufstellung der Not-for-profit-
Unternehmen begriindet. So sind diese Unternehmen oftmals auch in anderen Bereichen
wie z. B. Recycling, Berufsvorbereitung, Dienstleistungen usw. aktiv, so dass aufgrund die-
ser Bandbreite an Geschaftsfeldern ohnehin eine enge Zusammenarbeit mit Bildungseinrich-
tungen besteht.

6 Fazit

Wie die Sektoranalyse des Second-Hand-Sektors deutlich macht, erscheint dieser zunéchst
auf europaischer Ebene relativ heterogen. So tragen die zahlreichen unterschiedlichen Ge-
schaftsarten und Geschaftsfelder, aber auch die verschiedenen betrieblichen Strukturen und
Beschéftigten dazu bei, dass der Sektor recht vielschichtig ist. Bei genauer Betrachtung je-
doch kénnen sowohl in den einzelnen Partnerlandern als auch auf européischer Ebene Ge-
meinsamkeiten innerhalb des Sektors festgestellt werden, wie die Struktur der Beschaftigten,
Geschéftsfelder, 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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Geschéftsart (wie z.B. inhabergefiihrte Geschéfte, Franchising Unternehmen, Kaufhduser)
sowie auch die Arbeitsaufgaben und —prozesse innerhalb der unterschiedlichen Geschafts-
felder relativ &hnlich. Vor dem Hintergrund, dass der Second-Hand-Sektor ein eigenstandi-
ger und zukinftig wachsender Sektor ist, resultiert daraus die Mdglichkeit, fiir den Sektor
einheitliche und allgemeingultige 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 Qualitatssteige-
rung zu fordern. 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 Qualitat
von Second-Hand-Unternehmen. Da die Qualitdt sowohl fir die Unternehmen selbst als
auch fur AuRenstehende (z.B. Kunden) ein sehr gutes und greifbares Vergleichskriterium
darstellt, sollte die Verbesserung der Professionalisierung an dieser Stelle ansetzen. Die
Einflhrung von Qualitatsstandards ware diesbezlglich ein erster und entscheidender Schritt.
Da der Begriff Qualitat im Hinblick auf Geschaftsprozesse und —strukturen allerdings relativ
weit gedehnt ist, gilt es diesen einzugrenzen. Zunéchst stellt sich daher die Frage, worin sich
die Qualitat eines Unternehmens generell ausdrickt. Hier gibt es unterschiedliche Ansatze.
So kann sich die Qualitat in den verkauften Waren, dem Service, den betrieblichen Ablaufen,
der Prasentation eines Unternehmens nach auf3en 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-
schaftsebene bzw. —feldern, um dem Qualitdtsanspruch in jeder Hinsicht gerecht zu werden.
Durch eine bessere und vor allem sektorspezifische und europaweit einheitliche Qualifizie-
rung der im Second-Hand-Sektor Beschaftigten kdnnen Arbeitsprozesse weiter vereinheit-
licht und bessere Resultate (z.B. in der Unternehmensprésentation, dem Warenangebot, der
Warenbeschaffung usw.) erzielt werden. Dass die Qualifizierung der Beschaftigten der
Schlissel zu einer besseren Qualitdt und Professionalisierung ist, wird vor allem mit Blick
auf die derzeit vorhandenen betrieblichen Qualifizierungsansatze deutlich. So finden sich
derzeit vor allem in groR3eren Unternehmen bzw. Second-Hand-Netzwerken (z.B. in Belgien,
Deutschland, Finnland) gute Ansatze fur Qualifizierungsstrategien. Da diese Unternehmen
relativ gut am Markt aufgestellt sind, weil sie eine insgesamt gute Qualitdt nachweisen kdn-
nen, kann man durchaus von einem Zusammenhang zwischen Qualitat und Qualifizierung
ausgehen. Entsprechende Erkenntnisse sowie die Tatsache, dass die Sektoranalyse auch in
kleineren Unternehmen einen Qualifizierungsbedarf identifizieren konnte, driicken die Not-
wendigkeit aus, europaweit einheitliche Qualifizierungen fur den Second-Hand-Sektor zu
entwickeln. Untermauert wird diese Notwendigkeit aber auch durch den immer starker wer-
denden grenziberschreitenden Handel in Europa, der auch vor Second-Hand-Waren nicht
Halt macht. Um die Einheitlichkeit und Vergleichbarkeit zu gewéhrleisten, missen auf3erdem
entsprechende Qualitatsstandards fur die Qualifizierung entwickelt werden. Somit werden
feste Kriterien vorgegeben, die, so sie eingehalten werden, landertbergreifend eine gleich-
wertige Qualifizierung gewahrleisten.

Aufgrund des unterschiedlichen Qualifizierungsbedarfs in den Unternehmen ist es zunéchst
sinnvoll, ein Konzept zur Entwicklung von Qualifizierungskonzepten zu entwickeln, das auf
festgelegten Qualitatsstandards 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, zuséatzlich 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 mittelstandisch ist, langfristig etablieren zu
kénnen, ist es erforderlich, Umstrukturierungen innerhalb des Sektors voran zu treiben. So
fordert der Zusammenschluss von Unternehmen bzw. der Aufbau von Netzwerken den Aus-
tausch und bestarkt die Unternehmen in ihrer Innovativitéat und Konkurrenzfahigkeit. Die Sek-
toranalyse hat deutlich gemacht, dass es zwar zahlreiche Vernetzungs- bzw. Kooperations-
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bestrebungen im européischen Second-Hand-Sektor gibt, sich aber schlussendlich keine
neuen Netzwerke bilden. Dies ist darauf zuriick zu fuhren, dass es den Akteuren an dem
erforderlichen Know-how mangelt. Zur Unterstiitzung dieses Vorhabens, das als wesentli-
cher Beitrag zur Professionalisierung der Unternehmen gesehen wird, soll ein Netzwerkde-
sign erarbeitet werden. Das erfolgt aul3erdem auch vor dem Hintergrund der Einfihrung von
sektorspezifischen Qualifizierungen. Da sich QualifizierungsmaflRinahmen bzw. —strategien
fur kleine und mittelstandische Unternehmen nicht lohnen, weil der Qualifizierungsaufwand
in keinem Verhaltnis zum Gewinn steht, ist der Aufbau von Netzwerken innerhalb des Se-
cond-Hand-Sektors in Form von Zweckgemeinschaften (z.B. zur Qualifizierung) von grof3er
Bedeutung.

Durch die Entwicklung der hier beschriebenen Produkte wird der Second-Hand-Sektor nicht
nur auf seinem Weg hin zu einheitlichen Qualifizierungen unterstitzt, sondern es wird ein
wesentlicher Schritt zu mehr Professionalisierung geleistet. Weiterhin kann davon ausge-
gangen werden, dass sich die Entwicklung einheitlicher Qualitdtsstandards sowie Qualifizie-
rungsansatze bzw. —konzepte positiv auf die Entwicklung des in Osteuropa noch vergleichs-
weise unterentwickelten Second-Hand-Sektors auswirken wird. Durch entsprechende Malf3-
nahmen kann der dort im Aufbau befindliche Sektor einerseits hinsichtlich seiner Etablierung
unterstitzt und andererseits dessen Entwicklung von vornherein positiv beeinflusst werden.
In diesen Landern besteht die Chance, ohne ein mihseliges Aufbrechen vorhandener Struk-
turen von vornherein funktionierende Strukturen im Second-Hand-Sektor zu schaffen.
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http://wko.at/wknoe/rp/vereinalsunternehmer.pdf (Zugriff am 20.2.2007)
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www.reparaturnetzwerk.at (Zugriff am 10.4.2007)
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Sosiaalisten yritysten rekisteri (2007) http://www.mol.fi/mol/fi/01_tyovoimapalvelut/

09 _yrittajyys/sosiaalinen_yritys/01_rekisterointi/yritykset/index.jsp, (Zugriff am 28.3.2007)
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(Zugriff am 30.1.2007)

Sozialwirtschaftliche Betriebe in Osterreich: www.sozialprojekte.com/ (Zugriff am 30.1.2007)
Statistik Austria: www.statistik.at (Zugriff am 16.1.2007)
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StrukturdatenEinzelhandel2003,property=file.pdf (Zugriff 30.12.2007)

Steinbacher Mag.a Sabine: www.univie.ac.at/OEGS-Kongress-2000/On-line-
Publikation/Steinbacher.pdf (Zugriff am 24.1.2007)

Suomen kierratyskeskusten yhdistys ry.

http://www.suomenkierratyskeskustenyhdistys.fi/index.php, (Zugriff am 10.4.2007)
SYTRIM. http://www.kotu.oulu.fi/sytrim/brief.html, (Zugriff am 24.3.2007)

TyOministerio (2003) http://www.mol.fi/ webammatti.cgi? ammattialanumero =311&kieli=00,
(Zugriff am 15.3.2007)

Tyoministerié (2007) http://www.mol.fi/mol/fi/06 _tyoministerio/05_tiedotteet/2007-04-12-
02/index.jsp, (Zugriff am 16.4.2007)

UFF, http://www.uff.fi, (Zugriff am 22.3.2007)

Volkshilfe: http://www.vhbi.at/2box/index.htm (Zugriff am 8.2.2007)
http://www.gzs.si/feng/ (Zugriff am 14.2.2007)

http://www.stat.si (Zugriff am 14.2.2007)

http://www.ess.gov.si (Zugriff am 6.2.2007)

http://www.pirs.si/eng/ (Zugriff am 2.3.2007)

http://www.rumenestrani.com/Slo/ (Zugriff am 12.3.2007)
http://www.gfk.si/4 1 rezultati.php (Zugriff am 8.2.2007)

7.3 Interviews

5.1.2007, 17.4.2007 Harri Niukkanen, Managing Director, Neo-Act Oy, Helsinki.
Pentti Kallio, Managing Director, EKOKAARINA RY, Kaarina.
5.2.2007 Kari Poikela, Operative Manager, ELKER QOY, Helsinki.

6.2.2007 Teemu Virtanen Senior Adviser, Pirkanmaa Regional ENVIRONMENT CENTRE,
Tampere

7.2.2007 Paavo Saikkonen, Senior Adviser, MINISTRY OF LABOUR, Helsinki.
12.2.2007 Taina Nikula, Senior Adviser, MINISTRY OF THE ENVIRONMENT, Helsinki.
12.2.2007 Juha Lehtikuja, Managing Director, Pdakaupunkiseudun kierratyskeskus Oy.

12.3.2007 Mauri Korhonen, Managing Director, Bovallius Services.
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28.3.2007 Merja Heikkila, Coordinator in SYTRIM project, Learning and Research services,
University of Oulu.

29.3.2007 Markku Kainulainen, The Friends of the Young Association.
10.4.2007 (phone inquiry) Jukka Hakola, Managing director, Romotke foundation.

13.4.2007 Maija Haaranen, Manager of recycling department stores’ chain, Riitta Eskelinen,
recycling coordinator, Red Cross.

16.4.2007 Kaj Silander, Manager of flea markets in Helsinki, Salvation Army.
17.4.2007 Minna Auravuo, Co-operation Manager, UFF.
19.4.2007 Jarmo Kujanpaa, Development Manager, VATES.
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