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1 Gemeinsamkeiten

Die beruflichen Tatigkeiten sowohl des niederldndischen Verkoper detailhandel wie des deutschen Ver-
kaufers werden in der untenstehenden Ubersicht (nach Clustern von Aktivitaten) dargestellt. Der Umfang,
in dem der Verkoper detailhandel bzw. Verkaufer die Aktivitdten durchfiihrt, sowie ihr Niveau hangen vom
Typ des Betriebes oder der Branche ab, in dem bzw. der er beschéftigt ist. Die Clusterung der Aktivitaten
kam — mit Unterstutzung von Fachexperten — durch einen Vergleich der Ausbildungen zum Verk&ufer im
Einzelhandel in den Niederlanden (Verkoper detailhandel') und in Deutschland (Verkaufer/in?) zustande.
Die nachfolgende Ubersicht gibt also die Gemeinsamkeiten in der beruflichen Tétigkeit des niederlandi-
schen und deutschen Verkaufers im Einzelhandel wieder.

Cluster 1: Warenannahme
Waren annehmen, kontrollieren und lagern. Bei Abweichungen entsprechend bestimmter Verfahren han-
deln.

Cluster 2: Produktprasentationen

Produkte verkaufsfertig machen und im Verkaufsraum auslegen. Kombinieren von Displays / Schaufens-
tern, DekorationsmaBnahmen, Produkten, Produktinformationen und Werbematerial entsprechend des
Prasentationsplans.

Cluster 3: Verkaufsgesprache

Kunden empfangen. Verkaufsgesprache unter Zuhilfenahme verschiedener Verkaufstechniken und Sorti-
mentskenntnissen fiihren. Den Kunden tber mdgliche alternative Produkte, Bestellverfahren, Serviceleis-
tungen, Umtausch-, Rickgabe- und Garantiebestimmungen sowie Liefer- und Zahlungsbedingungen in-
formieren. Kundenbeschwerden entsprechend der betrieblichen Richtlinien annehmen und behandeln
bzw. den Kunden bei komplexen Beschwerden an einen Kollegen / Vorgesetzten verweisen.

Cluster 4: Kasse
Die Kasse fir den Gebrauch vorbereiten. Die Zahlung mit der Kasse verarbeiten und auf Abweichungen
hin kontrollieren. Die Kasse abrechnen nach Vorgaben des Unternehmens.

Cluster 5: Betriebliche Prozesse und Organisation der Arbeit
Die Informations- und Kommunikationsprozesse des Betriebes kennen und nutzen und dabei zugleich
kundenorientiert handeln.

Cluster 6: Verfahren, gesetzliche Regelungen

Die relevante Gesetzgebung sowie die im Betrieb und in der Branche gultigen Verfahren [wie etwa zu
Sicherheits- und Umweltschutznormen, Garantiebestimmungen und die Behandlung von Beschwerden] in
der eigenen Téatigkeit anwenden.

1 Kwalificatiedossier “Landelijke kwalificaties mbo. Verkoper. Crebonummer 93750. Cohort 2011-2012" (KCHandel /
InnovamGroep).

2 Ausbildungsrahmenplan aus der “Verordnung uber die Berufsausbildung im Einzelhandel in den Ausbildungsberufen
Verkaufer / Verkauferin und Kaufmann im Einzelhandel / Kauffrau im Einzelhandel” (16. Juli 2004).




2 Unterschiede

Im ersten Abschnitt wurden mit Hilfe von (Clustern von) Aktivitaten die Gemeinsamkeiten zwischen dem
niederlandischen und dem deutschen Verkaufer aufgezeigt. Im folgenden zweiten Abschnitt geht es nun
um die wichtigsten Unterschiede zwischen dem Verkoper detailhandel und dem Verkaufer.

Unterschiede in den Clustern von Aktivitaten

In einem der Cluster ,Warenannahme®, ,Produktprésentationen und ,Verkaufsgesprache* fuhrt ein/e

deutsche/r Verkaufer/in Aktivitaten auf einem hoéheren Niveau aus als dies beim niederlandischen Verko-

per detailhandel der Fall ist. Auf welches Cluster dies zutrifft, hangt von dem jeweiligen Modul (der ,Wahl-
qualifikationseinheit”) ab, das wéahrend der Ausbildung gewahlt worden ist. Die Wabhl fihrt jeweils dazu,
dass der/die Verkaufer/in

e den Warenbestand selbsténdiger kontrolliert und verwaltet. Dabei wird dem Thema Schwankungen im
Bestand infolge von Saisonverkauf, zeitlich befristeten Angeboten usw. besondere Aufmerksamkeit
geschenkt. Bei der Warenannahme ist der/die Verkaufer/in in der Lage, Beschwerden entgegenzu-
nehmen, adaquat zu dokumentieren und Lieferanten darlber zu informieren, welche Schritte unter-
nommen werden mussen, wenn Waren beschadigt, verdorben und verloren gegangen sind;

e in der Lage ist, schwierige Verkaufsgesprache zu fuhren [in schwierigen Situationen, bei schwierigen
Kunden und Konflikten] sowie besondere Verkaufsfalle unter Beriicksichtigung der geltenden Vorschrif-
ten abzuwickeln;

¢ in der Entwicklung von Marketingmaf3nahmen eine aktive Rolle spielt (Produktprésentationen).

Unterschiede zwischen Betriebsarten

Die Entscheidung, die in der Ausbildung fir ein bestimmtes Modul (,Wahlqualifikationseinheit*) getroffen
wird, hangt vor allem vom Art des Betriebes oder der Branche ab, in dem bzw. der ein/e Verkaufer/in ar-
beitet. Die Module bieten wahrend der Ausbildung die Mdglichkeit, in einem Wirrwarr aus unterschiedlichs-
ten Arten von Einzelhandelsgeschéaften passgenaue Arbeit zu liefern und einem/einer kiinftigen Verkéu-
fer/in die Eigenschaften mit auf den Weg zu geben, die am besten dazu passen. Die Art des Betriebes, in
dem ein/e Verkaufer/in gearbeitet und/oder den betrieblichen Teil seiner/ihrer Ausbildung absolviert hat, ist
denn auch zu einem wichtigen Grad mitentscheidend dafur, was ein/e Verkaufer/in kann oder weil3 bzw.
was sie nicht kann oder weil3 — beispielsweise im Hinblick auf die Kenntnis und die Anwendungsmaoglich-
keiten der Produkte des Sortiments. Das gleiche gilt in den Niederlanden. So lasst sich beispielsweise ein
deutscher Verkaufer in einem Elektronikfachgeschéft in Bezug auf seine Kenntnisse und Fertigkeiten wo-
moglich besser mit einem niederlandischen Verkoper in einem Elektronikfachgeschéft vergleichen als mit
einem deutschen Verk&aufer in einem Bekleidungsfachgeschéft.

Unterschiede in der nationalen Gesetzgebung und in den betrieblichen Verfahrensablaufen

Das sechste Cluster von Aktivitdten aus Abschnitt 1 [Verfahren, gesetzliche Regelungen] beschreibt, dass
sowohl der niederlandische Verkoper detailhandel als auch der/die deutsche Verkaufer/in die relevanten
gesetzlichen Regelungen sowie die betrieblichen oder branchenspezifischen Verfahren [wie etwa zu Si-
cherheits- und Umweltschutznormen, Garantiebestimmungen und die Abhandlung von Beschwerden] im
Rahmen seiner/ihrer beruflichen Tétigkeit anwenden kann. Allerdings unterscheidet sich die niederlandi-
sche und die deutsche Gesetzgebung — und damit auch deren Umsetzung in den betrieblichen Richtlinien
— in einer ganzen Reihe von Punkten voneinander. So gibt es Unterschiede in der Umweltschutzgesetz-
gebung, in beiden Landern gelten unterschiedliche Garantiebestimmungen, usw. Angesichts der Tatsa-
che, dass es so viele, z.T. auch sehr kleine, Unterschiede in den gesetzlichen Regelungen und den be-
trieblichen Verfahren gibt, wird hier auf deren Auflistung verzichtet. Es soll jedoch ausdriicklich darauf
hingewiesen werden, dass solche Unterschiede Anpassungsqualifizierungen erforderlich machen kénnen,
wenn ein Verkaufer auf der anderen Seite der Grenze arbeitet.



Unterschiede in Sprache und Kultur

Ein niederlandischer Verkaufer, der in Deutschland, und ein deutscher Verkaufer, der in den Niederlanden
arbeitet, bekommt es mit Sprach- und Kulturunterschieden zu tun. Was die Kultur betrifft, so wird dies
einiges an Anpassung erfordern, hinsichtlich der Sprache ebenfalls, obwohl die Méglichkeit besteht, dass
ein Verkoper detailhandel bzw. ein/e Verkaufer/in wahrend der Aushildung Unterricht in der deutschen
bzw. niederlandischen Sprache erhalten hat. Der Absolvent der deutschen Ausbildung zum/zur Verkau-
fer/in hat Unterricht in einer Fremdsprache [Englisch oder Niederlandisch] bekommen; der Absolvent der
niederléandischen Ausbildung zum Verkoper detailhandel hat ebenfalls Unterricht in einer Fremdsprache
bekommen [Englisch, Deutsch, Franzdsisch oder Spanisch].



3 Nutzliche Fakten

Fakt 1: Verkaufer in den Niederlanden und in Deutschland fiihren gréRtenteils dieselben Aktivitdten durch
Auf der Basis der Gemeinsamkeiten und Unterschiede zwischen den niederlandischen und deutschen
Berufen bzw. Ausbildungen Verkoper detailhandel und Verkaufer/in (siehe Abschnitte 1 und 2) lasst sich
feststellen, dass grenziberschreitende Verkaufer prinzipiell gut auf der anderen Seite der Grenze einsetz-
bar sind.

Fakt 2: Aktuell existierende Ausbildungen und Abschlisse fur Verkaufer in den Niederlanden und in
Deutschland

Wenn man sich im Ausland bewerben will, oder wenn man einen grenziiberschreitenden Verkaufer ein-
stellen mdchte, ist es nitzlich zu wissen, ob der vom Arbeitgeber verlangte Abschluss ungeféahr mit dem
Abschluss Ubereinstimmt, Uber den der potentielle Arbeitnehmer verfugt. Untenstehend findet sich eine
Ubersicht der wichtigsten Einzelhandelsausbildungen im Bereich der reguléren beruflichen Bildung in den
Niederlanden und in Deutschland. Im vorliegenden Papier wurden die grau unterlegten Ausbildungen
miteinander verglichen.

Niederlande Deutschland
Ausbildung Ausbildungsdauer | Niveau ? | Ausbildungsdauer Ausbildung
Aankomend verkoopmedewerker | 1 Jahr 1 -
Verkoper detailhandel 2 Jahre® 2 2 Jahre ® Verkaufer/in
Verkoopspecialist detailhandel 3 Jahre® 3 3 Jahre oder 1 zusatz- | Kaufmann / -frau im
Eerste verkoper 3Jahre® liches Jahr nach der Einzelhandel
Ausbildung zum/zur
Verkaufer/in ®

a Bei der Bewertung des Niveaus wurde der niederlandische Standard angelegt. Die deutschen Ausbildung im Einzelhandel im Se-
kundarbereich sind vom Niveau her nicht vollkommen vergleichbar mit den niederlandischen Ausbildungen. Deshalb wurde jeweils
das Niveau gewahlt, das dem am nachsten kam.

b Hierbei handelt es sich um die erwartete Dauer der Ausbildung. Denn in den Ausbildungssystemen auf beiden Seiten der Grenze gibt
es Mdglichkeiten, die Ausbildung zu verkirzen.

Fakt 3 (fur niederlandische Arbeitgeber): Die deutsche Ausbildung zum/zur Verk&ufer/in enthalt ein
WahImodul

In der deutschen Ausbildung zum/zur Verk&ufer/in mufd man sich fir ein Wahlmodul aus insgesamt vieren
entscheiden. Mdchte man als niederlandischer Arbeitgeber genau wissen, in welchen Bereichen ein deut-
scher Verkaufer spezialisiert ist, kann man ihn fragen, welches Modul bzw. welche ,Wahlqualifikationsein-
heit* er wéhrend der Ausbildung absolviert hat (“Warenannahme, Warenlagerung” — “Beratung und Ver-
kauf” — “Kasse” — “MarketingmafBnahmen”). Mit dem Modul “Warenannahme, Warenlagerung” arbeitet er
etwas selbstandiger in der Warenannahme, mit dem Modul “Beratung und Verkauf’ kann er auch schwie-
rigere Verkaufsgesprache fiihren, und mit dem Modul ,MarketingmafRnahmen“ kennt er sich im Bereich
Marketing besonders gut aus (fur ndhere Informationen siehe Abschnitt 2).

Fakt 4 (fir niederlandische und deutsche Arbeitgeber): Der Typus Betrieb, in dem der/die Verkaufer/in
seine/ihre Ausbildung bzw. sein/ihr Betriebspraktikum absolviert oder in dem er/sie gearbeitet hat, ent-
scheidet in hohem Mal3e darliber, welche Qualitaten ein/e Verkaufer/in aufweist

Der Tipp erscheint vielleicht etwas Uberflissig, denn als Arbeitgeber sucht man zweifellos bereits nach
einem Mitarbeiter mit Branchenerfahrung. Dennoch ist es sinnvoll, dies noch einmal zu wiederholen. Es
bedeutet namlich, dass sich mdglicherweise etwa ein deutscher Verkaufer in einem Elektronikfachgeschaft
besser in einem niederlandischen Elektronikfachgeschéft einsetzen lasst als ein niederlandischer Verkau-
fer, der nur Erfahrung in einem Bekleidungsfachgeschaft hat.



