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Verordnung der Wirtschaftskammer Osterreich tber die Einfihrung und den Erwerb der
Hoheren Berufsqualifikation ,,Sales Expert in Retail* (Sales Expert-Validierungs- und
Prifungsverordnung)

Aufgrund des 8 3 des Bundesgesetzes uber die hohere berufliche Bildung (HBB-Gesetz), BGBI. |
Nr. 7/2024, wird mit Zustimmung des Bundesministers fur Wirtschaft, Energie und Tourismus verordnet:

Ziel und Gegenstand

8 1. (1) Diese Verordnung regelt das Prifungsverfahren sowie dessen Abwicklung zum Erwerb der
Hoheren Berufsqualifikation (HBQ) ,,Sales Expert in Retail®.

(2) Die Qualifikation erfullt die Deskriptoren der Anlage des HBB-Gesetzes, BGBI. | Nr. 7/2024, die
sich an den Beschreibungsmerkmalen von Niveau 5 des Nationalen Qualifikationsrahmens gemall NQR-
Gesetz, BGBI. | Nr. 14/2016, orientieren.

(3) Inhaber bzw. Inhaberinnen der gegenstandlichen Qualifikation sind in der Lage, die Verantwor-
tung flr eine Abteilung im stationdren Einzelhandel zu Ubernehmen. Sie steuern die operativen Abl&ufe,
tragen die wirtschaftliche Verantwortung fiir Umsatz und Warenbestdnde und sorgen fiir eine anspre-
chende Warenprésentation. Darlber hinaus fiihren sie Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen und stellen durch
effiziente Prozesse sowie kundenorientiertes Handeln die Erreichung der Abteilungsziele sicher.

(4) Das Validierungs- und Prifungsverfahren stellt die mit dem Niveau geméaR Abs. 2 verbundenen
Kenntnisse und Fertigkeiten sowie den Grad der Selbststandigkeit und Verantwortung gegentiber den in
Anlage 1 festgelegten Lernergebnissen (LE) fest. Der Prifungswerber bzw. die Prufungswerberin hat
daher den Nachweis zu erbringen, dass er bzw. sie in der Lage ist, in seiner bzw. ihrer Abteilung

1. betriebliche Ablaufe umzusetzen bzw. deren Umsetzung und Einhaltung im Team sicherzustellen
(LE1),

2. die Personen- und Warensicherheit unter Einhaltung rechtlicher Bestimmungen zu gewahrleisten
(LE2),

3. das Budget fiir die Abteilung zu planen und gegeniber der Fiihrungsebene zu argumentieren (LE
3),

4. betriebswirtschaftliche Kennzahlen zu analysieren, Schlussfolgerungen abzuleiten und bei Bedarf
geeignete MaRnahmen umzusetzen bzw. der Filhrungsebene vorzuschlagen (LE 4),

5. die Einhaltung der Personalkennzahlen sicherzustellen und bei Abweichungen von diesen Werten
in Absprache mit der Fiihrungsebene geeignete GegenmafRnahmen zu setzen (LE 5),

6. Beschwerden und Reklamationen sowohl von extern als auch intern zu priifen sowie zielorien-
tierte Losungen zu erarbeiten (LE 6),

7. betriebliche Ablaufe hinsichtlich ihrer Praktikabilitdt und Effizienz zu bewerten sowie umsetzba-
re Optimierungsvorschlage an die Fihrungsebene zu kommunizieren (LE 7),

8. an der Erreichung der Unternehmensziele durch wirksame Fuhrungs- und Organisationsmal3-
nahmen in seiner bzw. ihrer Abteilung verantwortlich mitzuwirken (LE 8),

9. der Filialleitung regelmé&Rig Bericht tiber die Leistungen der Abteilung und tiber etwaige Heraus-
forderungen zu erstatten (LE 9),

10. den Personaleinsatz unter Berlcksichtigung grundlegender arbeitsrechtlicher Bestimmungen zu
planen sowie personelle Anpassungen mit der Flihrungsebene abzustimmen bzw. bei deren Um-
setzung verantwortlich mitzuwirken (LE 10),

11. ein Team von Mitarbeitern bzw. Mitarbeiterinnen (einschlieBlich Lehrlingen) unter Einhaltung
gesetzlicher Vorschriften zu koordinieren und zu fihren (LE 11),

12. Mitarbeiter bzw. Mitarbeiterinnen in Bezug auf Produktwissen, Verkaufsstrategien und Ser-
vicequalitdt zu schulen bzw. zu instruieren (LE 12),

13. Mitarbeitergesprache zu filhren und auf Basis von Leistungsbeurteilungen geeignete Personal-
entwicklungsmaBBnahmen zu ergreifen bzw. der Fiihrungsebene vorzuschlagen (LE 13),

14. Waren bedarfsgerecht unter Berlicksichtigung des Lagerbestandes sowie saisonaler Besonderhei-
ten zu bestellen, die Wareneingangskontrolle sicherzustellen sowie bei Bedarf addquate MaR-
nahmen zu setzen (LE 14),

15. die Waren ansprechend und verkaufsférdernd zu prasentieren bzw. die Warenprésentation durch
das Abteilungsteam zu gewahrleisten (LE 15),
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16. die fachgerechte Lagerung von Waren zur Einhaltung der Qualitatsstandards sicherzustellen (LE
16),

17. Inventuren durchzufiihren und die daraus abgeleiteten Manahmen zu koordinieren (LE 17),

18. Kunden bzw. Kundinnen auch bei anspruchsvollen warenspezifischen Themen sowie individuel-
len Anliegen zu beraten und geeignete Lésungen anzubieten (LE 18).

Voraussetzungen zur Zulassung
8 2. (1) Die Zulassung zum Validierungs- und Prufungsverfahren gemai § 3 erfolgt bei Nachweis
des Vorliegens der VVoraussetzungen von einer der in den Ziffern 1 bis 3 definierten Varianten.
1. Variante 1:

a. Qualifikationsbezogener Abschluss, der mindestens dem NQR-Niveau 4 zugeordnet ist; inshe-
sondere erfiillen diese Voraussetzung die in Anlage 2 angefilhrten Lehrabschlisse und die mit
diesen gemé&R § 34a BAG, BGBI. Nr. 142/1969, gleichgehaltenen schulischen Abschliisse; und

b. Absolvierung einer dem Abschluss gemaR lit. a nachfolgenden, handelsspezifisch ausgerichte-
ten, mindestens zweijahrigen Praxistatigkeit im Mindestausmal3 von durchschnittlich drei wo-
chentlichen Arbeitstagen (gesetzliche Normalarbeitszeit gemdaR § 3 Abs. 1 Arbeitszeitgesetz);

oder
2. Variante 2:

a. Nicht-qualifikationshezogener Abschluss, der mindestens dem NQR-Niveau 4 zugeordnet ist;
und

b. Absolvierung einer nachfolgenden, handelsspezifisch ausgerichteten, mindestens dreijéhrigen
Praxistatigkeit gem. Z 1 lit. b;
oder
3. Variante 3:
a) Absolvierung einer handelsspezifisch ausgerichteten, mindestens flinfjahrigen Praxistétigkeit
gem. Z 1 lit. b;

(2) Bei Vorliegen eines auslandischen Abschlusses oder ausléndischer Qualifizierungsnachweise ist
eine Bewertung geméR § 6 AuBG, BGBI. | Nr. 55/2016 in der jeweils geltenden Fassung, erforderlich.

(3) Uber die Anerkennung von nicht in Abs. 1 angefiihrten Qualifikationen, die mit jenen des Abs. 1
in Bezug auf Inhalt und Niveau vergleichbar sind, entscheidet die Validierungs- und Prifungsstelle.

Validierungs- und Prifungsverfahren

8 3. (1) Das Validierungs- und Priifungsverfahren, das der Feststellung der Lernergebnisse gemafr
8 1 Abs. 4 dient, besteht aus einem schriftlichen und einem mindlichen Prifungsteil.

(2) Jede Validierungs- und Prifungsstelle hat unter Berticksichtigung der Anzahl der Prufungswer-
ber bzw. Prufungswerberinnen Priifungstermine festzusetzen, bei Bedarf jedoch mindestens einmal pro
Kalenderhalbjahr.

(3) Die zum Validierungs- und Priifungsverfahren zugelassenen Priifungswerber bzw. Prufungswer-
berinnen sind zeitgerecht einzuladen. Die Einladung erfolgt formlos und hat jene Angaben, die fir die
Absolvierung des Verfahrens notwendig sind, zu enthalten.

Schriftlicher Prufungsteil

8 4. (1) Der schriftliche Priifungsteil stellt Kenntnisse, die fir die in § 1 Abs. 4 angefiihrten Lerner-
gebnisse erforderlich sind, fest. Er umfasst handelsspezifische Aufgabenstellungen aus folgenden The-
menbereichen:

1. Leitung und Fihrung einer Abteilung,
2. Personalmanagement einer Abteilung,
3. Warenmanagement einer Abteilung.

(2) Die Aufgabenstellungen sind von der Priifungskommission so zu konzipieren, dass sie in 30 Mi-
nuten absolviert werden kdnnen. Nach spatestens 40 Minuten ist der schriftliche Prufungsteil zu beenden.

(3) Die Durchfiihrung des schriftliches Priifungsteils kann computerunterstitzt erfolgen. Die Ent-
scheidung Uber die Abwicklung auf digitalem Wege sowie uber das zu verwendende Tool obliegt der
Validierungs- und Priifungsstelle.

(4) Mindestens ein Mitglied der Prifungskommission hat den schriftlichen Priifungsteil zu beauf-
sichtigen. An dessen Stelle kann durch die Leitung der Validierungs- und Priifungsstelle eine mit dem
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Prifungssetting vertraute Aufsichtsperson eingesetzt werden, die funktional einem Mitglied der Pri-
fungskommission gleichgestellt ist.

Mundlicher Prifungsteil

8 5. (1) Der mindliche Prufungsteil ist vor der Priifungskommission geméaR § 9 abzulegen. Er gilt er-
folgreich absolviert, wenn beide Mitglieder der Prifungskommission Ubereinstimmend die Kriterien
gemal Abs. 6 als erfiillt bewerten. Bei Uneinigkeit entscheidet der Prifungsvorsitz. Stimmenthaltungen
sind unzuléssig.

(2) Der miindliche Prifungsteil umfasst ein Fachgesprach, in dem fallbasierte Aufgabenstellungen
gemaR Abs. 3 erdrtert werden und weitere Fachfragen zu beantworten sind.

(3) Die Dauer betragt 50 Minuten. Der Prifungsteil ist nach spatestens 60 Minuten zu beenden.

(4) Die von der Prufungskommission festzulegenden Aufgabenstellungen haben sich aus der betrieb-
lichen Praxis in der Abteilungsleitung zu entwickeln und dienen der Feststellung der Lernergebnisse
gemaR 8 1 Abs. 4. In Vorbereitung auf die Erdrterung der Aufgabenstellungen sind dem Priifungswerber
bzw. der Prifungswerberin 50 Minuten Zeit zu geben. Die Vorbereitung ist spatestens nach 60 Minuten
zu beenden.

(5) Der mundliche Priifungsteil ist 6ffentlich, sofern der Prifungswerber bzw. die Priifungswerberin
dagegen keinen Einspruch erhebt und die rdumlichen Verhéltnisse dies zulassen. Im Zweifelsfall ent-
scheidet der bzw. die Vorsitzende der Priifungskommission.

(6) Der mundliche Prifungsteil kann auch ortsunabhéngig tber ein Videokonferenztool durchgefiihrt
werden, sofern Transparenz, Nachvollziehbarkeit, Offentlichkeit und Authentizitat gewahrleistet sind. Die
Entscheidung Gber die Abwicklung auf digitalem Weg sowie Uber das zu verwendende Tool obliegt der
Validierungs- und Prufungsstelle.

(7) Fur die Bewertung des miindlichen Priifungsteils sind folgende Kriterien magebend:
1. fachliche Richtigkeit,

2. Umsetzung,

3. Kundenorientierung,

4. Mitarbeiterflihrung,

5. betriebswirtschaftliches Verstandnis.

Antrag

8 6. (1) Der Antrag auf Erwerb der gegenstandlichen Qualifikation kann bei jeder Validierungs- und
Prufungsstelle, die fir die Durchfiihrung des Validierungs- und Priifungsverfahrens ermachtigt ist, gestellt
werden. Jede Validierungs- und Prifungsstelle hat organisatorische Modalitdten flir das Validierungs-
und Prifungsverfahren (zB Fristen, Abmeldung, Konsequenzen bei unentschuldigtem Fernbleiben) fest-
zulegen. Diese sind auf der Website der Validierungs- und Prifungsstelle zu verdffentlichen. Ein Wechsel
der Validierungs- und Prifungsstelle innerhalb eines Antragsverfahrens ist nicht moglich.

(2) Dem Antrag sind Nachweise Uber die Identitat des Prifungswerbers bzw. der Prifungswerberin
sowie Uber das Vorliegen der VVoraussetzungen gemaf § 2 anzuschliefen.

Bewertung und Wiederholung

8 7. (1) Beide Prufungsteile sind mit Punkten zu bewerten. Bei Erreichen von mindestens 60 Prozent
der Gesamtpunkte beider Priifungsteile zusammen gilt die Priifung als ,,bestanden®.

(2) Das vom Qualifikationsanbieter fir die Bewertung der Prifung festgelegte und auf der elektroni-
schen Verlautbarungs- und Informationsplattform des Bundes (EVI — evi.gv.at) verdffentlichte Bewer-
tungsschema sowie alle weiteren auf dieser Plattform verdffentlichten Unterlagen fur das Validierungs-
und Prifungsverfahren sind fiir alle Validierungs- und Priifungsstellen und fir alle Prifungskommissio-
nen verbindlich.

(3) Uber den miindlichen Priifungsteil ist ein Protokoll zu fiihren. Falls dieser nicht erfolgreich ab-
solviert wird, sind die Griinde dafiir im Protokoll festzuhalten. Das Protokoll ist von den Mitgliedern der
Prifungskommission zu unterzeichnen.

(4) Dem Absolventen bzw. der Absolventin ist innerhalb von zwei Monaten Einsicht in die Bewer-
tungsblatter negativ beurteilter Prifungen zu gewéhren, wenn er bzw. sie dies innerhalb von sechs Wo-
chen ab Ergebnismitteilung schriftlich bei der Validierungs- und Priifungsstelle beantragt.

(5) Bei einer negativen Bewertung ist ein Antritt zur Wiederholung der Prufung frihestens sechs
Wochen nach dem letzten Prufungstermin mdglich.
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Prifungstaxe

8 8. (1) Der Prifungswerber bzw. die Prifungswerberin hat die von der Validierungs- und Prifungs-
stelle gemal 8 14 Abs. 1 HBB-Gesetz festgelegte Priifungstaxe bis zu einem Hochstbetrag von EUR
750,00 pro Antritt zu entrichten. Diese umfasst die fur die Durchfiihrung des Validierungs- und Pri-
fungsverfahrens geméaR § 3 entstehenden Kosten und ist auf der Homepage der Validierungs- und Pri-
fungsstelle bekanntzugeben. Die Taxe ist spétestens bei Antragstellung fallig.

(2) Der in Abs. 1 angegebene Betrag wird zum Stichtag 1. Janner jeden Jahres entsprechend dem
von der Bundesanstalt Statistik Austria monatlich verlautbarten Verbraucherpreisindex angepasst, wobei
als Basisjahr das Jahr vor der Kundmachung dieser VVerordnung gilt und der jeweils fur den Monat Okto-
ber verlautbarte Wert heranzuziehen ist. Der errechnete Betrag ist auf einen vollen Eurobetrag aufzurun-
den.

Prifungskommission

8 9. (1) Die Validierungs- und Prifungsstelle hat zur Durchfihrung der Priifung eine Prufungskom-
mission zu bilden. Diese besteht aus einem vorsitzenden Kommissionsmitglied sowie einer Beisitzerin
bzw. einem Beisitzer.

(2) Vorsitzende und Beisitzende sind von der Validierungs- und Priifungsstelle bis auf Widerruf zu
bestellen. Eine Wiederbestellung ist unter Einhaltung der Bestimmungen in Abs. 3 mdglich.

(3) Voraussetzung fir die Bestellung als Mitglied der Priifungskommission ist eine mindestens drei-
jahrige Berufstatigkeit in leitender Funktion (ab Filialleitung) mit fachlichem Bezug zur gegenstandlichen
Qualifikation.

(4) Die Leitung der Validierungs- und Prufungsstelle hat dartber hinaus vorzugsweise Kommissi-
onsmitglieder zu bestellen, die prifungsdidaktische Kompetenz nachweisen kénnen, die sie durch den
Besuch einer entsprechenden Schulung oder auf eine andere geeignete Weise erworben haben.

(5) Das vorsitzende Kommissionsmitglied hat neben seiner Prifertatigkeit flr den ordnungsgemafien
Ablauf des Validierungs- und Prifungsverfahrens sowie fur dessen Dokumentation, die auch in digitaler
Form erfolgen kann, zu sorgen. Er bzw. sie kann seine bzw. ihre besonderen Aufgaben bei einzelnen
Prifungsteilen auch an das andere Mitglied der Priifungskommission formlos Ubertragen.

(6) Die mit einem Validierungs- und Priifungsverfahren betrauten Kommissionsmitglieder haben ih-
re Tatigkeit im oOffentlichen Interesse unparteiisch auszuiiben. Sie haben sich fur befangen zu erkléren,
wenn sie in einem Naheverhéltnis zum Priifungswerber bzw. zur Prifungswerberin, beispielsweise auf-
grund eines Verwandtschaftsverhaltnisses, stehen oder im selben Unternehmen tétig sind bzw. in den
vergangenen zwei Jahren tatig waren. VVon einer Tétigkeit als Kommissionsmitglied ausgeschlossen sind
Personen, die an vorbereitenden Bildungsmalinahmen zur gegenstandlichen Qualifikation mitwirken oder
mitgewirkt haben.

(7) Die Mitglieder der Prifungskommission sind zur Verschwiegenheit verpflichtet. Diese Ver-
pflichtung bleibt auch nach dem Ausscheiden aus einer Kommission bestehen.

(8) Die Mitglieder der Prufungskommission erhalten fir ihre Tatigkeit eine Entschédigung. Die Fest-
setzung der Hohe der Entschéadigung obliegt der Validierungs- und Prifungsstelle.

(9) Fur Aufsichtspersonen gelten die Regelungen geméaR Abs. 6 bis 8 sinngema.
Menschen mit Behinderungen

8 10. (1) Bei der Durchfiihrung des Validierungs- und Prufungsverfahrens haben die Prifungswerber
bzw. Prifungswerberinnen das Recht auf einen abweichenden Ablauf des Verfahrens gemaR § 3, wenn
das aus Grilinden, die in der Person des Prifungswerbers bzw. der Prifungswerberin liegen, notwendig ist,
die Anforderungen gemafi 8 1 Abs. 4 aber erfullt werden kénnen.

(2) Uber die bedarfsgerechte Anpassung des Validierungs- und Priifungsverfahrens entscheidet der
Leiter bzw. die Leiterin der Validierungs- und Priifungsstelle.
Niederschrift
§ 11. (1) Uber jedes Validierungs- und Priifungsverfahren ist eine Niederschrift zu erstellen, die von
den Mitgliedern der Prufungskommission zu unterschreiben ist.
(2) Die Niederschrift hat folgende Angaben zu enthalten:
1. Namen, Geburtsdatum und Adresse des Prifungswerbers bzw. der Prifungswerberin,
2. Ort und Datum der Durchfiihrung der Priifungsteile,
3. etwaige Unregelmé&Rigkeiten oder besondere Vorkommnisse im Zuge des Validierungs- und
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Prifungsverfahrens,
4. das Gesamtergebnis,
5. die ausgefillten Bewertungsblatter der Prifungskommission, inkl. Begriindung gem. § 7 Abs. 3.
(3) Die Niederschrift ist 60 Jahre aufzubewahren.
Inkrafttreten
8 12. Diese Verordnung tritt am 1. Jdnner 2027 in Kraft.
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Anlage 1 (zu § 1 Abs. 4)

Qualifikationsstandard Hohere Berufsqualifikation (HBQ) ,,Sales Expert in Retail*
Samtliche Lernergebnisse beziehen sich auf das Kompetenzniveau entsprechend den in der Anlage zum HBB-Gesetz angefiihrten HBB-Deskriptoren mit Bezug

zu NQR 5.

Lernergebnis

Fertigkeiten

Kenntnisse

Er bzw. sie ist in der Lage, in seiner bzw. ihrer Abtei-
lung:

Er bzw. sie kann:

Er bzw. sie hat Kenntnisse von/vom:

Leitung und Filhrung einer Abteilung

1. betriebliche Prozesse (zB Warenannahme,
Warenprasentation, Kassenprozess) umzu-
setzen bzw. deren Umsetzung und Einhal-
tung im Team sicherzustellen.

—die erforderlichen MalBnahmen setzen, um
die betrieblichen Vorgaben in seiner bzw. ih-
rer Abteilung zu implementieren,

—sein bzw. ihr Team in die betrieblichen Vor-
gaben einweisen und durch transparente
Kommunikation und Vorbildverhalten for-
dern,

—durch regelméRige Kontrollen Abweichun-
gen von den Vorgaben erkennen und doku-
mentieren,

— bei Nicht-Beachtung von Vorgaben ange-
messen reagieren und MalBnahmen (z.B.
Nachschulungen oder Meldung an Vorge-
setzte) einleiten,

—schnell und regelkonform bei unvorherseh-
baren Ereignissen im Tagesablauf reagieren,
—das Team zur Einhaltung innerbetrieblicher
Regelungen motivieren und durch transpa-
rente Kommunikation und Vorbildverhalten

fordern.

—der Bedeutung und vom Nutzen unterneh-
mensinterner Vorgaben in Bezug auf Prozes-
se, Sicherheit und Qualitat,

—den relevanten gesetzlichen Vorschriften
(z. B. Arbeitsschutzgesetz) und deren Um-
setzung im Betrieb,

—den organisatorischen und sicherheitsrele-
vanten Ablaufen beim Kassieren, Stornieren,
Kassenschluss etc.,

— fachgerechten Umgang mit Méngeln, Rick-
rufen oder verdorbenen Produkten,

— der Warenprasentation.

2. die Personen- und Warensicherheit (zB Ar-
beitssicherheit, Unfallverhltung, Hygiene-
maRnahmen, Diebstahlsicherung) unter Ein-
haltung rechtlicher Bestimmungen zu ge-
wabhrleisten.

— betrieblichen Sicherheitsrichtlinien und ge-
setzlichen Vorgaben (zB Arbeitsschutz,
Brandschutz, Diebstahlschutz) umsetzen und
deren Einhaltung sicherstellen,

— MaRnahmen zur Sicherheit des Teams, von
Kunden und Kundinnen sowie von Waren

— den rechtlichen Grundlagen und Vorschriften
zur  Arbeitssicherheit,  Unfallverhiitung,
Brandschutz, Hygiene und Warensicherung,

— den betrieblichen Sicherheitsrichtlinien und
Verantwortlichkeiten (zB Meldewege, Zu-
stdndigkeiten, Notfallplane),
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planen, organisieren und kommunizieren,

— Sicherheitsrisiken (zB Stolperfallen, unsach-
gemale Lagerung, defekte Gerate) erkennen,
dokumentieren und geeignete Gegenmal-
nahmen einleiten,

—das Team in sicherheitsrelevanten Abldufen
unterweisen und deren Umsetzung regelmé-
Rig Uberprifen,

— bei sicherheitsrelevanten Zwischenféllen (zB
Unfall, Diebstahl, Brand, technischer Defekt)
sachgerecht und regelkonform handeln,

— melderelevante Ereignisse (zB Arbeitsunfall,
Verdacht auf Manipulation oder Diebstahl)
gemaR unternehmensinternen Vorgaben an
zustandige Stellen weiterleiten,

— Malinahmen zur Warensicherung (zB Siche-
rungsetiketten)  koordinieren und deren
Wirksamkeit priifen.

— der Bedeutung von Gefahrdungsbeurteilun-
gen und deren Anwendung im Arbeitsalltag,

—den Malnahmen und Systemen zur Dieb-
stahlpravention und Warensicherung,

—den Abldufen bei sicherheitsrelevanten Er-
eignissen (zB Erste Hilfe, Evakuierung,
Schadensmeldung),

—den Grundlagen des Datenschutzes und des
Schutzes von Kundendaten im Zusammen-
hang mit sicherheitstechnischen Malinahmen
(zB Videolberwachung),

— der Bedeutung von Schulungen, Unterwei-
sungen und regelmé&Bigen Sicherheitskontrol-
len fiir die Einhaltung von Vorschriften,

— fachgerechten Umgang mit sicherheitsrele-
vanten Gerdten und Anlagen (zB Feuerld-
scher, Alarmanlagen, Kihlgerate).

3. das Budget fur die Abteilung zu planen und
gegenuber der Flhrungsebene zu argumen-
tieren.

— basierend auf Daten der vergangenen Jahre
sowie auf zukinftige Erwartungen Umsétze
und Ausgaben abzuschatzen,

—externe Faktoren (zB Marktbedingungen,
Inflation, gesetzliche Anderungen) in die
Planung einbeziehen,

—das veranschlagte Budget auf Kostenstellen
verteilen,

— das veranschlagte Budget zielgruppenorien-
tiert erértern und nachvollziehbar begrinden.

— der Analyse von Daten (zB Verkaufszahlen,
Personalkosten etc.),

— der Berechnung grundlegender Kennzahlen,

—der Nutzung von Tools/Programmen (zB
spezielle Budgetierungssoftware oder Buch-
haltungssoftware, um Daten zu erfassen,

— externen Faktoren wie Markttrends, Inflati-
on, steuerliche oder gesetzliche Anderungen,
die das Budget beeinflussen kénnen,

— Betriebswirtschaft im Unternehmenskontext,
zB Uber Kostenstellen, Investitionsrechnung
und verschiedene Budgetierungsansétze (zB
Top-Down, Bottom-Up, Zero-Base-
Budgeting),

— grundlegenden Aspekten des Rechnungswe-
sens und der Finanzbuchhaltung.

4. betriebswirtschaftliche Kennzahlen (zB Out-
of-Stock, Schwundquote, Umsatz) zu analy-

— relevante betriebswirtschaftliche Kennzahlen
der Abteilung (zB Umsatz, Absatz, Inventur-

—den wichtigsten betriebswirtschaftlichen
Kennzahlen im Einzelhandel und deren Be-
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sieren, Schlussfolgerungen abzuleiten und
bei Bedarf geeignete MaRnahmen umzuset-
zen bzw. der Fihrungsebene vorzuschlagen.

differenzen, Schwund, Out-of-Stock) regel-
maRig erfassen und analysieren,

— Abweichungen zwischen Soll- und Ist-
Werten erkennen, Ursachen identifizieren
und geeignete MaRnahmen zur Zielerrei-
chung ableiten,

—das Team (ber Kennzahlen und deren Be-
deutung informieren, um Verstandnis fur
wirtschaftliche Zusammenhénge zu fordern,

— Malinahmen zur Optimierung von Warenver-
flgbarkeit, Umsatz und Wirtschaftlichkeit
planen und deren Umsetzung begleiten,

—die Ergebnisse von Kennzahlenanalysen in
Entscheidungsprozesse (zB Sortimentsge-
staltung, Personaleinsatz, Bestellmengen)
einflieRen lassen,

—den wirtschaftlichen Erfolg der Abteilung
unter Berticksichtigung von Kosten, Um-
schlagshdufigkeit und Rentabilitat aktiv
steuern,

—das Team gezielt motivieren und anleiten,
um betriebswirtschaftliche Ziele (zB Um-
satzsteigerung, Schwundreduzierung) zu er-
reichen.

rechnungsgrundlagen (zB Umsatz, Roher-
trag, Warenbestand, Schwund, Kennzahlen
zur Warenverfugbarkeit),

—den Zusammenhidngen zwischen Kennzah-
len, betrieblichen Prozessen und Abteilungs-
zielen,

— der Bedeutung von Kennzahlen fir die Steu-
erung und Kontrolle betrieblicher Abldufe,

—den Verfahren zur Datenerfassung, -
auswertung und -dokumentation (zB Wa-
renwirtschaftssysteme, Auswertungen, Re-
portingtools),

—den betrieblichen Zielvorgaben und Richt-
werten sowie deren Einfluss auf operative
Entscheidungen,

—den Grundlagen der Kosten- und Leistungs-
rechnung im Einzelhandel,

—den Methoden zur Ergebnisanalyse und
Ableitung von VerbesserungsmalRnahmen,
—der Bedeutung von Kommunikation und
Mitarbeitereinbindung fir die erfolgreiche
Umsetzung wirtschaftlicher Zielvorgaben.

5. die Einhaltung von Personalkennzahlen (zB
Personalkostenquote) sicherzustellen bzw.
bei Abweichungen von diesen Werten in Ab-
sprache mit der Flhrungsebene geeignete
Gegenmalnahmen zu setzen.

—die relevanten Personalkennzahlen der Ab-
teilung (zB Personalkostenquote, Umsatz je
Mitarbeiter bzw. Mitarbeiterin, Stundenpro-
duktivitat, Krankenstand) regelmaRig erfas-
sen und auswerten,

—die Personaleinsatzplanung unter Berick-
sichtigung von Umsatz-, Frequenz- und Pro-
duktivitatsvorgaben effizient gestalten,

— Abweichungen von den Sollwerten erken-
nen, Ursachen analysieren und in Absprache
mit der Fihrungskraft geeignete MalRnahmen
(zB Anpassung von Dienstplanen, Schulung,

—den wichtigsten personalwirtschaftlichen
Kennzahlen (zB Personalkostenquote, Pro-
duktivitat, Krankenquote, Mitarbeiterfluktua-
tion),

— die Zusammenhénge zwischen Personalkos-
ten, Umsatz und Wirtschaftlichkeit der Ab-
teilung,

—den Grundlagen der Personaleinsatz- und
Schichtplanung im Einzelhandel,

— den gesetzlichen und betrieblichen Regelun-
gen zu Arbeitszeiten, Ruhepausen und Ur-
laub,
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Aufgabenverteilung) ableiten,

— die Einhaltung von Arbeitszeiten, Pausenre-
gelungen und gesetzlichen Vorgaben sicher-
stellen,

—das Team entsprechend den betrieblichen
Zielvorgaben motivieren und zur effizienten
Arbeitsweise anleiten,

— die Auswirkungen von Personalentscheidun-
gen auf die Wirtschaftlichkeit und Leistungs-
fahigkeit der Abteilung einschatzen,

— Personalkosten und -einsatz im Rahmen der
betrieblichen Vorgaben kontrollieren und
dokumentieren,

— mit der Filialleitung Gber personalwirtschaft-
liche Kennzahlen und deren Entwicklung
kommunizieren und Entscheidungsgrundla-
gen liefern.

—den betrieblichen Zielvorgaben und Richt-
werten im Personalbereich,

— der Bedeutung von Kommunikation, Motiva-
tion und Teamfiihrung fir eine effiziente
Personalsteuerung,

—den Schnittstellen zwischen Abteilungslei-
tung, Filialleitung und Gebietsleitung im
Hinblick auf Kennzahlensteuerung und Per-
sonalplanung.

6. Beschwerden und Reklamationen sowohl
von extern (zB Kunden bzw. Kundinnen, re-
gionale Lieferanten bzw. Lieferantinnen) als
auch intern (zB aus anderen Abteilungen) zu
prufen sowie zielorientierte Losungen zu er-
arbeiten.

— Beschwerden und Reklamationen von Kun-
den bzw. Kundinnen bzw. regionalen Liefe-
ranten bzw. Lieferantinnen freundlich, res-
pektvoll und serviceorientiert entgegenneh-
men und bearbeiten,

— die Ursache der Beschwerde analysieren und
situationsgerecht reagieren (zB Ersatz, Um-
tausch, Gutschrift, Klarung mit Lieferanten
oder internen Stellen),

— bei Konflikten oder schwierigen Gesprachs-
situationen deeskalierend, empathisch und
zielorientiert kommunizieren,

—die betrieblichen Richtlinien zur Reklama-
tions- und Beschwerdebearbeitung anwen-
den,

— Informationen und Rickmeldungen aus
Beschwerden zur Verbesserung von Prozes-
sen, Ablaufen oder Sortimenten nutzen,

— interne Schnittstellen (zB Kasse, Lager,

—den betrieblichen Vorgaben, Ablaufen und
Zustandigkeiten im Beschwerde- und Re-
klamationsmanagement,

—den rechtlichen Grundlagen des Verbrau-
cherschutzes sowie des Garantie- und Ge-
wahrleistungsrechts,

—den Kommunikationsprinzipien und Ge-
sprachstechniken im Umgang mit Kunden
bzw. Kundinnen sowie Kollegen bzw. Kol-
leginnen (zB  aktives Zuhoren, Ich-
Botschaften, Deeskalation),

— der Bedeutung von Kundenzufriedenheit und
Beschwerdemanagement fiir Kundenbindung
und Unternehmenserfolg,

— den Methoden zur Dokumentation und Aus-
wertung von Beschwerden zur Prozessver-
besserung,

—den internen Schnittstellen und Verantwort-
lichkeiten, die bei Reklamationen beteiligt
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Verwaltung, Einkauf) einbeziehen, um eine
effiziente und kundenorientierte Ldsung si-
cherzustellen,

—sein bzw. ihr Team im professionellen Um-
gang mit Kunden bzw. Kundinnen anleiten
und fur serviceorientiertes Verhalten sensibi-
lisieren,

—durch Feedback und Nachbearbeitung si-
cherstellen, dass Beschwerden nachhaltig ge-
16st und dhnliche Probleme kinftig vermie-
den werden.

sind,

—der Wirkung des personlichen Auftretens
und kommunikativen Verhaltens auf Kunden
bzw. Kundinnen sowie auf das Team.

7. betriebliche Abl&ufe hinsichtlich ihrer Prak-
tikabilitdt und Effizienz zu bewerten sowie
umsetzbare Optimierungsvorschldge an die
Fuhrungsebene zu kommunizieren.

— die bestehenden Arbeits- und Geschéftspro-
zesse im eigenen Verantwortungsbereich be-
obachten, bewerten und hinsichtlich ihrer
Qualitat analysieren,

— Schwachstellen oder ineffiziente Abldufe
erkennen und dokumentieren,

— das Team aktiv in die Analyse und Verbesse-
rung von Prozessen einbeziehen (zB durch
Feedbackgesprache, Teammeetings, Vor-
schlagswesen),

— konkrete, umsetzbare Verbesserungsvor-
schlage formulieren und an die zustandigen
Stellen weitergeben,

—die Auswirkungen von Prozessveranderun-
gen auf das Team, auf Kunden bzw. Kundin-
nen sowie auf betriebliche Kennzahlen ein-
schéatzen,

— bei der Umsetzung genehmigter Verbesse-
rungsmaBnahmen mitwirken und den Erfolg
kontrollieren,

—auf Basis von Reklamationen, Kennzahlen
oder Mitarbeiterrickmeldungen geeignete
Optimierungen initiieren,

—eine Kultur der kontinuierlichen Verbesse-
rung im Team fordern.

—der betrieblichen Ablaufe, Zustandigkeiten
und Schnittstellen in der eigenen Abteilung
und im Gesamtunternehmen,

— der Qualitatskriterien fur betriebliche Ablau-
fe (zB Kundenzufriedenheit, Effizienz, Feh-
lerfreiheit, Termintreue),

— Verfahren zur Erarbeitung, Bewertung und
Weiterleitung von Verbesserungsvorschla-
gen im Unternehmen,

—der Bedeutung von Kommunikation und
Mitarbeiterbeteiligung fir erfolgreiche Pro-
zessverbesserungen,

—den betrieblichen Instrumenten und Syste-
men zur Qualitatssicherung und Prozessdo-
kumentation,

—den Auswirkungen von Prozessoptimierun-
gen auf Wirtschaftlichkeit, Kundenzufrie-
denheit und Arbeitszufriedenheit.
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8.an der Erreichung der Unternehmensziele
durch wirksame Fiihrungs- und Organisati-
onsmalinahmen in seiner bzw. ihrer Abtei-
lung verantwortlich mitzuwirken.

—die unternehmerischen Ziele (zB Umsatz-,
Kosten-, Qualitats- und Kundenziele) verste-
hen, in Abteilungsziele Ubersetzen und im
Team kommunizieren,

—das Team motivieren und anleiten, seinen
Beitrag zur Zielerreichung zu leisten,

— die Umsetzung betrieblicher Strategien und
Malnahmen im eigenen Verantwortungsbe-
reich sicherstellen,

— den Erfolg der Abteilung anhand von Kenn-
zahlen, Ruckmeldungen und Zielvorgaben
Uberprufen,

— Verbesserungspotenziale in Prozessen, Ab-
laufen oder Strukturen erkennen und Vor-
schlage zur Effizienzsteigerung oder Quali-
tatsverbesserung einbringen,

— die Auswirkungen des eigenen Handelns und
der Teamleistung auf den Gesamterfolg des
Unternehmens reflektieren und kommunizie-
ren,

— das Team zu kundenorientiertem, wirtschaft-
lichem und qualitatshewusstem Handeln an-
leiten.

—den unternehmerischen Grundzielen (zB
Wirtschaftlichkeit, Kundenzufriedenheit,
Nachhaltigkeit, Qualitat, Mitarbeiterzufrie-
denheit) und deren Bedeutung fiir den Be-
trieb,

—den Zusammenhdngen zwischen Unterneh-
mens-, Bereichs- und Abteilungszielen,

—den Instrumenten der Zielplanung, Zielver-
folgung und Erfolgskontrolle,

—der Detrieblichen Kommunikations- und
Entscheidungswege im Zusammenhang mit
der Zielerreichung,

— der Bedeutung von Motivation, Fihrung und
Teamarbeit fur den Unternehmenserfolg,

— der Rolle der Abteilungsleitung bei der Um-
setzung von Unternehmensstrategien,

— der Bedeutung einer nachhaltigen und ver-
antwortungsvollen Unternehmensfiihrung,

— der Wirkung interner und externer Faktoren
(zB Markt, Wetthewerb, Kundenerwartung)
auf die Zielerreichung des Unternehmens.

9. der Filialleitung regelmaRig Bericht Uber die
Leistung der Abteilung und Uber etwaige
Herausforderungen zu erstatten.

— Daten (zB Umsatzzahlen, Absatzmengen,
Warenbestande, Inventurdifferenzen, Perso-
nalkosten etc.) elektronisch auswerten und
interpretieren,

— Daten und Informationen (zB zu Abwei-
chungen und deren Ursachen, zu Verglei-
chen mit Vorjahreszahlen etc.) in Ubersicht-
licher Form darstellen,

— kurze, prégnante Zusammenfassungen der
Abteilungssituation formulieren,

— besondere Vorkommnisse (zB Lieferverzo-
gerungen,  personalausfélle,  Kundenbe-
schwerden) darstellen,

— Handhabung betrieblicher Systeme (zB Wa-
renwirtschaft, Kassensystem, Personalein-
satzplanung), um Daten zu entnehmen und
ZU interpretieren,

— Handhabung von Programmen (zB MS
Office, interne Berichtssysteme) zur Darstel-
lung von Daten bzw. Informationen,

— Aufbau und der Struktur regelméRiger Be-
richte (zB Monatsberichte, Lageberichte),

— der ziel- und situationsadaquaten Sprache.
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— Optimierungsvorschlage zu betrieblichen
Prozessen vorbringen,

— Préasentationen erstellen und situationsadé-
guat darbieten.

Personalmanagement einer Abteilung

10. den Personaleinsatz unter Beriicksichtigung
grundlegender arbeitsrechtlicher Bestim-
mungen  (Abwesenheitszeiten,  Flrsorge-
pflicht etc.) zu planen sowie personelle An-
passungen mit der Fuhrungsebene abzu-
stimmen bzw. bei deren Umsetzung verant-
wortlich mitzuwirken.

— den Personalbedarf im Hinblick auf saisonale
Schwankungen, Aktionen oder Krankheits-
vertretungen einschatzen und entsprechende
Malnahmen ableiten,

— Dienst- und Einsatzpléne unter Beriicksichti-
gung von Arbeitszeitgesetzen, Betriebsver-
einbarungen sowie Abwesenheitszeiten (zB
Urlaub, Krankheit, Schulung) erstellen,

—in Abstimmung mit der vorgesetzten Ebene
Entscheidungen zu Personalanpassungen
treffen (zB Mehrarbeit, Aushilfen, Verset-
zungen),

—die Einhaltung arbeitsrechtlicher und unter-
nehmensinterner Vorgaben im Rahmen der
Personaleinsatzplanung sicherstellen,

—das Team transparent (ber Einsatzplane
informieren und deren Anliegen oder Ande-
rungswunsche beriicksichtigen,

—das Team so einteilen, dass Kundenzufrie-
denheit, Effizienz und Motivation gewahr-
leistet sind.

—den Grundlagen der Personaleinsatzplanung
im Einzelhandel (zB Bedarfsorientierung,
Flexibilitat, Wirtschaftlichkeit),

—den relevanten arbeitsrechtlichen Bestim-
mungen (zB Arbeitszeitgesetz, KIBG, Mut-
terschutzgesetz, Betriebsvereinbarungen),

—den innerbetrieblichen Regelungen zu
Dienstplanung, Urlaubsplanung und Abwe-
senheitsmanagement,

—den betrieblichen Abléufen und Systemen
zur Erstellung und Verwaltung von Dienst-
plénen,

—den Zusammenhdngen zwischen Personal-
einsatz, Kundenzufriedenheit und Wirt-
schaftlichkeit,

— der Bedeutung der Fursorgepflicht, Gleich-
behandlung und Motivation im Personalma-
nagement,

—den Grundlagen der Kommunikation mit
dem Team und den Fihrungskréften im Zu-
sammenhang mit Einsatzplanung,

—den Verfahren zur Abstimmung und Freiga-
be von Dienstplanen mit der vorgesetzten
Ebene.

11. ein Team von Mitarbeitern bzw. Mitarbeite-
rinnen (einschlieRlich Lehrlinge) unter Ein-
haltung gesetzlicher Vorschriften zu koordi-
nieren und zu fihren,

—die Aufgaben und Verantwortlichkeiten im
Team unter Beriicksichtigung von Qualifika-
tionen, Starken und betrieblichen Anforde-
rungen planen und koordinieren,

—das Team bei der Umsetzung betrieblicher
Prozesse bzw. unternehmensinterner Vorga-
ben (zB Warenanlieferung, Neulistungen,

—den Grundlagen der Mitarbeiterfiihrung,
Motivation und Kommunikation,

—den betrieblichen Fihrungsgrundsétzen und
Zustandigkeiten innerhalb der Organisation,
— den gesetzlichen Bestimmungen im Umgang
mit dem Team (zB Arbeitszeitgesetz, KIBG,

Kollektivvertrag),
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Warenprasentation,  Prozessumstellungen)
gezielt anleiten und unterstitzen,

—das Team motivieren, fordern und deren
Leistungsbereitschaft durch konstruktives
Feedback stéarken,

— eine offene, respektvolle und wertschétzende
Kommunikation im Team férdern,

—das Verhalten und die Leistung des Teams
beobachten, Riickmeldungen geben und bei
Bedarf Entwicklungsmalinahmen anregen,

— die Einarbeitung neuer Mitarbeiter:innen und
Lehrlinge planen, begleiten und den Lerner-
folg kontrollieren,

— bei Konflikten im Team sachlich, l6sungs-
orientiert und im Einklang mit betrieblichen
Vorgaben handeln,

— die Einhaltung gesetzlicher und betrieblicher
Regelungen (zB  Arbeitszeiten, KJIBG,
Gleichbehandlung) sicherstellen,

—durch Vorbildverhalten, klare Zielvorgaben
und transparente Entscheidungen eine positi-
ve Teamkultur férdern.

—den Methoden der Aufgabenverteilung, De-
legation und Kontrolle,

—den Prinzipien der Teamarbeit und des ko-
operativen Fihrungsstils,

— den Verfahren zur Einarbeitung, Beurteilung
und Foérderung der Teammitglieder (ein-
schlieBlich der Lehrlinge),

— der Bedeutung von Feedback, Anerkennung
und Konfliktmanagement fiir die Motivation
und Leistungsfahigkeit des Teams,

—den betrieblichen Abldufen bei Prozessver-
&nderungen, Neulistungen und Warenorgani-
sation.

12. das Team (einschlieBlich Lehrlinge) in Be-
zug auf Produktwissen, Verkaufsstrategien
und Servicequalitat zu schulen bzw. zu in-
struieren.

—dem Team neue Produkte vorstellen und
deren Eigenschaften erklaren,

—das Team hinsichtlich Kundenfreundlichkeit
anleiten,

—dem Team Rickmeldungen (ber sein Ver-
halten gegeniiber Kunden bzw. Kundinnen
geben und durch entsprechende Instruktio-
nen zur Verbesserung der Servicequalitét
beitragen,

—dem Team verkaufsfordernde Techniken zu
vermitteln, um Umsatz, Kundenzufriedenheit
und Geschéftsimage zu verbessern.

—den Waren des Sortiments innerhalb der
Abteilung (zB ber deren Eigenschaften,
Wirkungsweise, Funktionsweise, Qualitét
etc.),

—den MaRnahmen im Rahmen des Kunden-
service,

— Verkaufspsychologie, um Kaufentscheidun-
gen positiv zu beeinflussen,

— Methoden, seinem bzw. ihrem Team Wissen
zu Produkten, Verkaufsstrategien und Ser-
vicequalitat zu vermitteln.

13. Mitarbeitergesprache zu filhren und auf
Basis von Leistungsbeurteilungen geeignete

— vorbereitete, strukturierte Mitarbeitergespra-
che (zB Feedback-, Ziel- oder Entwick-

— den betrieblichen Verfahren und Richtlinien
zur Mitarbeiterbeurteilung, Feedback- und
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PersonalentwicklungsmalRnahmen zu ergrei-
fen bzw. der Fihrungseben vorzuschlagen.

lungsgesprache) zielgerichtet und wertschat-
zend fuhren,

— die Leistung, Motivation und Entwicklungs-
potenziale von Teammitgliedern anhand
festgelegter Kriterien und Beobachtungen
einschétzen,

— Potenziale erkennen und geeignete Entwick-
lungsmaBnahmen (zB Schulungen, Aufga-
benubernahme, interne Forderung) vorschla-
gen,

— Vorschlage fir die Anerkennung besonderer
Leistungen (zB inForm von Pramien, Aus-
zeichnungen) sachlich begriinden und doku-
mentieren,

— Leistungs- und Beurteilungsdaten geméR
betrieblichen Vorgaben erfassen, aufbereiten
und an die n&chsthdéhere Ebene weiterleiten,

—das Team durch konstruktives Feedback
fordern und zu eigenverantwortlichem Han-
deln motivieren,

— bei kritischen Gespréchen (zB bei Leistungs-
defiziten oder Fehlverhalten) sachlich, 16-
sungsorientiert und respektvoll agieren,

—die Ergebnisse von Mitarbeitergesprachen
nachvollziehbar dokumentieren und im
Rahmen des Datenschutzes behandeln.

Entwicklungsgespréchen,

—den relevanten gesetzlichen Vorgaben zu
Datenschutz, Gleichbehandlung und Mitbe-
stimmung im Rahmen von Personalbeurtei-
lungen,

—den Kriterien und Methoden zur Leistungs-
beurteilung und Potenzialanalyse,

—die Grundsétze der Gespréachsfihrung (zB
aktives Zuhoren, Fragetechniken, Feedback-
regeln, wertschatzende Kommunikation),

—der Bedeutung von Mitarbeitergesprachen
fir Motivation, Entwicklung und Bindung,

—den Abldaufen und Zusténdigkeiten bei der
Berichterstattung an die néchsthohere Ebene,

—den betrieblichen Instrumenten und Syste-
men zur Dokumentation von Beurteilungen
und Zielvereinbarungen,

—der Bedeutung von Fairness, Objektivitat
und Transparenz in der Leistungsbewertung.

Warenmanagement einer Abteilung

14. Waren bedarfsgerecht unter Berlicksichti-
gung des Lagerbestandes sowie saisonaler
Besonderheiten (zB jahreszeitlicher Schwan-
kungen, Feiertage, Festzeiten etc.) zu bestel-
len, die Wareneingangskontrolle sicherzu-
stellen sowie bei Bedarf (zB bei falschen
Liefermengen, mangelhaften Waren etc.)
adéquate MaRnahmen zu setzen.

— Warenbestellungen auf Basis von Verkaufs-
zahlen, Bedarfsprognosen, saisonalen Trends
und Lagerbestanden planen und durchfihren,

—die Koordination der Warenverfligbarkeit
sicherstellen, um Out-of-Stock-Situationen
zu vermeiden,

— Wareneingénge prifen und kontrollieren
(Menge, Qualitat, Beschadigungen, Liefer-
dokumente),

— den Prinzipien der Warenwirtschaft, Bedarf-
splanung und Bestandsfihrung im Einzel-
handel,

— den betrieblichen Richtlinien und Standards
fur Wareneingangskontrolle, Lagerung und
Warenprasentation,

—den saisonalen Besonderheiten, Trends und
Aktionswaren, die Einfluss auf Bestellmen-
gen und Warenverfugbarkeit haben,
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— Unstimmigkeiten bei Lieferungen erkennen
und geeignete MaRnahmen einleiten (zB
Rucksprache mit regionalen Lieferanten
bzw. Lieferantinnen oder interne Meldun-
gen),

—die Waren sachgerecht lagern und gegebe-
nenfalls sortieren,

— die Warenprésentation nach internen Vorga-
ben (zB Platzierung, Warenaufbau, Promo-
tionsflachen) selbst umsetzen oder das Team
hierbei anleiten,

— das Team bei der Umsetzung von Warenbe-
stellungen, bei der Lagerung und Prasentati-
on motivierend unterstiitzen, kontrollieren
und bei Bedarf nachschulen,

—die Wirkung von Warenpréasentation auf
Kundenverhalten und Verkaufszahlen beur-
teilen und Optimierungsvorschlége ableiten.

—die Ablaufe zur Meldung und Bearbeitung
von Lieferabweichungen oder Mangeln,

— den Methoden zur Optimierung der Waren-
prasentation und deren Einfluss auf Umsatz
und Kundenzufriedenheit,

—den Systemen zur Dokumentation von Be-
stellungen, Wareneingangen und Prasentati-
on,

— der Bedeutung von Koordination und Kom-
munikation im Team fur die termingerechte
Umsetzung von Warenbestellungen,

—den Schnittstellen zwischen Einkauf, Lager,
Verkauf und Fuhrungsebene in Bezug auf
Warenmanagement.

15. die Waren ansprechend und verkaufsfor-
dernd zu prasentieren bzw. die Warenprasen-
tation durch das Abteilungsteam zu gewahr-
leisten.

—die Umsetzung der unternehmensinternen
Warenprasentationsrichtlinien sicherstellen,
—die Waren nach optischen, logischen oder
verkaufspsychologischen  Gesichtspunkten
(zB Blickhohe, Farbgestaltung, Preisplatzie-
rung, Markenauftritt) platzieren, um die

Kaufbereitschaft zu erhéhen,

— Themen- oder Saisonflachen (zB Weihnach-
ten, Sommeraktion, Schulanfang) gestalten,
— die Einhaltung von Sicherheits- und Sauber-

keitsstandards kontrollieren,

—die Verkaufsflachen regelméaRig Uberprifen
(zB auf Sauberkeit, Fullstand, Preisauszeich-
nung),

—den Austausch veralteter oder beschadigter
Produkte sicherstellen,

— die Warenprésentation an aktuelle Verkaufs-
zahlen, Trends oder Aktionen anpassen,

—den unternehmensinternen Richtlinien und
Standards zur Warenprasentation,

— den Waren seiner bzw. ihrer Abteilung (zB
Eigenschaften, Nutzen, Unterschiede zu an-
deren Waren etc.),

— den Zielgruppen der Waren,

— verkaufspsychologischen ~ Aspekten  und
emotionalen Wirkungsweisen,

— den Dekorationsprinzipien sowie der Farb-
und Lichtwirkung,

— der Gestaltung von Saison- und Themenpré-
sentationen.
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—den Abverkauf durch Umplatzierung oder
Hervorhebung bestimmter Artikel férdern,

— bei unternehmensweiten Aktionen, Events
oder Sonderplatzierungen verantwortlich
mitwirken.

16. die fachgerechte Lagerung von Waren zur
Einhaltung der Qualitatsstandard sicherzu-
stellen.

—die Einhaltung von Hygiene-, Sicherheits-
und Arbeitsschutzrichtlinien gewahrleisten,

—die Lagerorganisation so gestalten, dass
Waren schnell verfligbar, tbersichtlich und
sicher gelagert sind,

—die Lagerung von Waren gemaR internen
Vorgaben, Sicherheits- und Qualitatsstan-
dards vornehmen und tberprifen,

—das Team in sachgerechter Lagerung, Hand-
habung und Kennzeichnung von Waren an-
leiten,

— Kontrollen durchfithren, um Abweichungen,
Beschadigungen oder Qualitatsmangel zu er-
kennen,

— bei fehlerhafter Lagerung geeignete MaR-
nahmen einleiten (z. B. Umlagerung, Riick-
sendung, Nachschulungen),

—die Wirkung von Lagerbedingungen auf
Warenqualitat, Haltbarkeit und Kundenzu-
friedenheit beurteilen.

—den unternehmensinternen Richtlinien und
Standards zur Lagerung von Waren,

— den gesetzlichen Vorschriften, Hygiene- und
Sicherheitsanforderungen flir Lagerhaltung,
—den Grundséatzen der sachgerechten Lage-
rung (z.B. Temperatur, Luftfeuchtigkeit,

Stapelhdhen),

— die Zusammenhénge zwischen Lagerbedin-
gungen, Warenqualitét und Verkaufserfolg,

— den Methoden zur Kontrolle und Dokumen-
tation der Lagerung,

— der Bedeutung von effizienter Lagerorgani-
sation fur Arbeitsablaufe und Warenverfiig-
barkeit,

— der Rolle der Teammitglieder bei der Einhal-
tung von Lagerstandards,

—den Verfahren zur Ableitung von Malinah-
men bei Abweichungen oder Méngeln.

17. Inventuren durchzufiihren und die daraus
abgeleiteten MalRnahmen (zB Festlegung von
Abverkaufen, Setzen von Diebstahlpraventi-
onsmalinahmen) zu koordinieren.

— die Inventur nach den internen Vorgaben und
Zeitplanen selbst durchfiihren oder die
Durchfuhrung im Team organisieren,

—die Zé&hlung, Erfassung und Kontrolle der
Warenbestande sachgerecht vornehmen oder
Uiberwachen und dokumentieren,

— Abweichungen zwischen Soll- und Ist-
Bestanden erkennen und analysieren,

— MaBnahmen zur Korrektur von Bestandsab-
weichungen ableiten (z. B. Abverkéufe pla-
nen, Berichtigungen in der EDV vorneh-

—den internen Richtlinien, Verfahren und
Zeitplanen zur Inventur,

—den rechtlichen und betrieblichen Vorgaben
zur Bestandsfuhrung und Schwundkontrolle,

—der Methoden zur Erfassung, Auswertung
und Dokumentation von Inventurergebnis-
sen,

— der Bedeutung von Schwund, Fehlbestanden
und Abverkdufen fiir die Wirtschaftlichkeit
der Abteilung,
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men),

— Schwundursachen identifizieren und entspre-
chende PriaventionsmafBinahmen (z. B. Mitar-
beiterschulungen,  Warensicherung)  vor-
schlagen,

—den Umgang mit Inventurdifferenzen trans-
parent dokumentieren und in Absprache mit
der Fihrungskraft Manahmen einleiten,

— das Team bei der Durchflihrung der Inventur
anleiten, motivieren und fir die Bedeutung
der Genauigkeit sensibilisieren,

— die Ergebnisse der Inventur zur Optimierung
von Warenmanagement, Bestandsfiihrung
und Verkaufsplanung nutzen.

—die Abléaufe bei der Ableitung von Korrek-
turmalRnahmen aus Inventurergebnissen,

— der Rolle der Teammitglieder bei der Inven-
tur und deren korrekter Durchfiihrung,

—die Zusammenhénge zwischen Inventurer-
gebnissen, Warenverfiigbarkeit und Umsatz-
entwicklung,

—den MaRnahmen zur Prévention von
Schwund und Bestandsabweichungen.

18. Kunden bzw. Kundinnen auch bei an-
spruchsvollen warenspezifischen Themen
sowie individuellen Anliegen zu beraten und
geeignete Ldsungen anzubieten.

—die Bedirfnisse und Anforderungen von
Kunden bzw. Kundinnen gezielt erfassen,
insbesondere bei komplexen oder individuel-
len Anfragen,

—produkt- und  dienstleistungsbezogene
Fachinformationen verstandlich und 16-
sungsorientiert vermitteln,

— alternative oder individuelle Ldsungen ent-
wickeln und anbieten, die tiber Standardvor-
gaben hinausgehen,

— die Beratungsgespréche strukturiert, kunden-
orientiert und professionell durchfiihren,

—die Kunden bzw. Kundinnen bei Entschei-
dungsprozessen unterstiitzen, Empfehlungen
begriinden und maégliche Risiken erkléren,

— interne Schnittstellen (z. B. Fachabteilungen,
Einkauf, Service) einbeziehen, um Lésungen
sicherzustellen,

— bei anspruchsvollen oder aufRergewohnlichen
Féallen souveran kommunizieren und Kon-
fliktsituationen deeskalierend bearbeiten,

—das Team bei der Bearbeitung komplexer

— den Produkten, Dienstleistungen und Sonder-
lI6sungen des Unternehmens in allen relevan-
ten Details,

—den betrieblichen Richtlinien und Grenzen
flr individuelle Kundenldsungen,

—den rechtlichen, sicherheitsrelevanten und
fachlichen Vorgaben, die bei komplexen Be-
ratungen zu beachten sind,

—den Methoden der professionellen Kunden-
beratung, Gesprachsfihrung und Lo&sungs-
prasentation,

—der Bedeutung von Kundenzufriedenheit,
Kundenbindung und professionellem Auftre-
ten fur den Unternehmenserfolg,

— den internen Abldufen und Schnittstellen, die
fur die Umsetzung komplexer Kundenlésun-
gen relevant sind,

—den Techniken zur Dokumentation und
Nachverfolgung von komplexen Kundenan-
fragen,

—den Grundlagen des Qualitats- und Risiko-
managements bei Sonderlésungen.
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Kundenanliegen anleiten und unterstiitzen. |
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Anlage 2 (zu §2 Abs. 1 Z 1 lit. a)

Folgende Lehrberufe (einschlieRlich der Vorgéngerlehrberufe gemaR Ausbildungsvorschriften und
Prifungsordnung) erfullen das Kriterium der Facheinschlagigkeit gemal § 2 Abs. 1 Z 1 lit. a:

1. Lehrberuf Einzelhandel mit folgenden Schwerpunkten:

— Allgemeiner Einzelhandel

— Baustoffhandel

— Digitaler Verkauf

— Einrichtungsberatung
— Eisen- und Hartwaren

— Elektro-Elektronikberatung

— Feinkostfachverkauf
— Gartencenter

— Kraftfahrzeuge und Ersatzteile
— Lebensmittelhandel
— Parfiimerie

— Schuhe

— Sportartikel

— Telekommunikation
— Textilhandel

— Uhren- und Juwelenberatung
2. Weitere Lehrberufe im Handel:

— Betriebslogistikkaufmann bzw. Betriebslogistikkauffrau

— Drogist bzw. Drogistin

— E-Commerce-Kaufmann bzw. E-Commerce-Kauffrau
— EDV-Kaufmann bzw. EDV-Kaufmann

— Einkaufer bzw. Einkéuferin

— Foto- und Multimediakaufmann bzw. Foto- und Multimediakauffrau
— GrolRhandelskaufmann bzw. GroBhandelskauffrau

— Medizinproduktekaufmann Medizinproduktekauffrau

— Sportgeratefachkraft
— Sportadministrator bzw. Sportadministratorin
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