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Verordnung der Wirtschaftskammer Österreich über die Einführung und den Erwerb der 
Höheren Berufsqualifikation „Sales Expert in Retail“ (Sales Expert-Validierungs- und 
Prüfungsverordnung) 

Aufgrund des § 3 des Bundesgesetzes über die höhere berufliche Bildung (HBB-Gesetz), BGBl. I 
Nr. 7/2024, wird mit Zustimmung des Bundesministers für Wirtschaft, Energie und Tourismus verordnet: 
 

Ziel und Gegenstand 

§ 1. (1) Diese Verordnung regelt das Prüfungsverfahren sowie dessen Abwicklung zum Erwerb der 
Höheren Berufsqualifikation (HBQ) „Sales Expert in Retail“. 

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

(3) Inhaber bzw. Inhaberinnen der gegenständlichen Qualifikation sind in der Lage, die Verantwor-
tung für eine Abteilung im stationären Einzelhandel zu übernehmen. Sie steuern die operativen Abläufe, 
tragen die wirtschaftliche Verantwortung für Umsatz und Warenbestände und sorgen für eine anspre-
chende Warenpräsentation. Darüber hinaus führen sie Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen und stellen durch 
effiziente Prozesse sowie kundenorientiertes Handeln die Erreichung der Abteilungsziele sicher. 

(4) Das Validierungs- und Prüfungsverfahren stellt die mit dem Niveau gemäß Abs. 2 verbundenen 
Kenntnisse und Fertigkeiten sowie den Grad der Selbstständigkeit und Verantwortung gegenüber den in 
Anlage 1 festgelegten Lernergebnissen (LE) fest. Der Prüfungswerber bzw. die Prüfungswerberin hat 
daher den Nachweis zu erbringen, dass er bzw. sie in der Lage ist, in seiner bzw. ihrer Abteilung 

 1. betriebliche Abläufe umzusetzen bzw. deren Umsetzung und Einhaltung im Team sicherzustellen 
(LE 1), 

 2. die Personen- und Warensicherheit unter Einhaltung rechtlicher Bestimmungen zu gewährleisten 
(LE 2), 

 3. das Budget für die Abteilung zu planen und gegenüber der Führungsebene zu argumentieren (LE 
3), 

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

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

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

 7. betriebliche Abläufe hinsichtlich ihrer Praktikabilität und Effizienz zu bewerten sowie umsetzba-
re Optimierungsvorschläge an die Führungsebene zu kommunizieren (LE 7), 

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

 9. der Filialleitung regelmäßig Bericht über die Leistungen der Abteilung und über etwaige Heraus-
forderungen zu erstatten (LE 9), 

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

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

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

 13. Mitarbeitergespräche zu führen und auf Basis von Leistungsbeurteilungen geeignete Personal-
entwicklungsmaßnahmen zu ergreifen bzw. der Führungsebene vorzuschlagen (LE 13), 

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

 15. die Waren ansprechend und verkaufsfördernd zu präsentieren bzw. die Warenpräsentation durch 
das Abteilungsteam zu gewährleisten (LE 15), 
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 16. die fachgerechte Lagerung von Waren zur Einhaltung der Qualitätsstandards sicherzustellen (LE 
16), 

 17. Inventuren durchzuführen und die daraus abgeleiteten Maßnahmen zu koordinieren (LE 17), 

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

Voraussetzungen zur Zulassung 

§ 2. (1) Die Zulassung zum Validierungs- und Prüfungsverfahren gemäß § 3 erfolgt bei Nachweis 
des Vorliegens der Voraussetzungen 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; insbe-
sondere erfüllen diese Voraussetzung die in Anlage 2 angeführten Lehrabschlüsse und die mit 
diesen gemäß § 34a BAG, BGBl. Nr. 142/1969, gleichgehaltenen schulischen Abschlüsse; und 

 b. Absolvierung einer dem Abschluss gemäß lit. a nachfolgenden, handelsspezifisch ausgerichte-
ten, mindestens zweijährigen Praxistätigkeit im Mindestausmaß von durchschnittlich drei wö-
chentlichen Arbeitstagen (gesetzliche Normalarbeitszeit gemäß § 3 Abs. 1 Arbeitszeitgesetz); 

oder 

 2. Variante 2: 

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

 b. Absolvierung einer nachfolgenden, handelsspezifisch ausgerichteten, mindestens dreijährigen 
Praxistätigkeit gem. Z 1 lit. b; 

oder 

 3. Variante 3: 

 a) Absolvierung einer handelsspezifisch ausgerichteten, mindestens fünfjährigen Praxistätigkeit 
gem. Z 1 lit. b; 

(2) Bei Vorliegen eines ausländischen Abschlusses oder ausländischer Qualifizierungsnachweise ist 
eine Bewertung gemäß § 6 AuBG, BGBl. I Nr. 55/2016 in der jeweils geltenden Fassung, erforderlich. 

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

Validierungs- und Prüfungsverfahren 

§ 3. (1) Das Validierungs- und Prüfungsverfahren, das der Feststellung der Lernergebnisse gemäß 
§ 1 Abs. 4 dient, besteht aus einem schriftlichen und einem mündlichen Prüfungsteil. 

(2) Jede Validierungs- und Prüfungsstelle hat unter Berücksichtigung der Anzahl der Prüfungswer-
ber bzw. Prüfungswerberinnen Prüfungstermine festzusetzen, bei Bedarf jedoch mindestens einmal pro 
Kalenderhalbjahr. 

(3) Die zum Validierungs- und Prüfungsverfahren zugelassenen Prüfungswerber bzw. Prüfungswer-
berinnen sind zeitgerecht einzuladen. Die Einladung erfolgt formlos und hat jene Angaben, die für die 
Absolvierung des Verfahrens notwendig sind, zu enthalten. 

Schriftlicher Prüfungsteil 

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

 1. Leitung und Führung einer Abteilung, 

 2. Personalmanagement einer Abteilung, 

 3. Warenmanagement einer Abteilung. 

(2) Die Aufgabenstellungen sind von der Prüfungskommission so zu konzipieren, dass sie in 30 Mi-
nuten absolviert werden können. Nach spätestens 40 Minuten ist der schriftliche Prüfungsteil zu beenden. 

(3) Die Durchführung des schriftliches Prüfungsteils kann computerunterstützt erfolgen. Die Ent-
scheidung über die Abwicklung auf digitalem Wege sowie über das zu verwendende Tool obliegt der 
Validierungs- und Prüfungsstelle. 

(4) Mindestens ein Mitglied der Prüfungskommission hat den schriftlichen Prüfungsteil zu beauf-
sichtigen. An dessen Stelle kann durch die Leitung der Validierungs- und Prüfungsstelle eine mit dem 
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Prüfungssetting vertraute Aufsichtsperson eingesetzt werden, die funktional einem Mitglied der Prü-
fungskommission gleichgestellt ist. 

Mündlicher Prüfungsteil 

§ 5. (1) Der mündliche Prüfungsteil ist vor der Prüfungskommission gemäß § 9 abzulegen. Er gilt er-
folgreich absolviert, wenn beide Mitglieder der Prüfungskommission übereinstimmend die Kriterien 
gemäß Abs. 6 als erfüllt bewerten. Bei Uneinigkeit entscheidet der Prüfungsvorsitz. Stimmenthaltungen 
sind unzulässig. 

(2) Der mündliche Prüfungsteil umfasst ein Fachgespräch, in dem fallbasierte Aufgabenstellungen 
gemäß Abs. 3 erörtert werden und weitere Fachfragen zu beantworten sind. 

(3) Die Dauer beträgt 50 Minuten. Der Prüfungsteil ist nach spätestens 60 Minuten zu beenden. 

(4) Die von der Prüfungskommission festzulegenden Aufgabenstellungen haben sich aus der betrieb-
lichen Praxis in der Abteilungsleitung zu entwickeln und dienen der Feststellung der Lernergebnisse 
gemäß § 1 Abs. 4. In Vorbereitung auf die Erörterung der Aufgabenstellungen sind dem Prüfungswerber 
bzw. der Prüfungswerberin 50 Minuten Zeit zu geben. Die Vorbereitung ist spätestens nach 60 Minuten 
zu beenden. 

(5) Der mündliche Prüfungsteil ist öffentlich, sofern der Prüfungswerber bzw. die Prüfungswerberin 
dagegen keinen Einspruch erhebt und die räumlichen Verhältnisse dies zulassen. Im Zweifelsfall ent-
scheidet der bzw. die Vorsitzende der Prüfungskommission. 

(6) Der mündliche Prüfungsteil kann auch ortsunabhängig über ein Videokonferenztool durchgeführt 
werden, sofern Transparenz, Nachvollziehbarkeit, Öffentlichkeit und Authentizität gewährleistet sind. Die 
Entscheidung über die Abwicklung auf digitalem Weg sowie über das zu verwendende Tool obliegt der 
Validierungs- und Prüfungsstelle. 

(7) Für die Bewertung des mündlichen Prüfungsteils sind folgende Kriterien maßgebend: 

 1. fachliche Richtigkeit, 

 2. Umsetzung, 

 3. Kundenorientierung, 

 4. Mitarbeiterführung, 

 5. betriebswirtschaftliches Verständnis. 

Antrag 

§ 6. (1) Der Antrag auf Erwerb der gegenständlichen Qualifikation kann bei jeder Validierungs- und 
Prüfungsstelle, die für die Durchführung des Validierungs- und Prüfungsverfahrens ermächtigt ist, gestellt 
werden. Jede Validierungs- und Prüfungsstelle hat organisatorische Modalitäten für das Validierungs- 
und Prüfungsverfahren (zB Fristen, Abmeldung, Konsequenzen bei unentschuldigtem Fernbleiben) fest-
zulegen. Diese sind auf der Website der Validierungs- und Prüfungsstelle zu veröffentlichen. Ein Wechsel 
der Validierungs- und Prüfungsstelle innerhalb eines Antragsverfahrens ist nicht möglich. 

(2) Dem Antrag sind Nachweise über die Identität des Prüfungswerbers bzw. der Prüfungswerberin 
sowie über das Vorliegen der Voraussetzungen gemäß § 2 anzuschließen. 

Bewertung und Wiederholung 

§ 7. (1) Beide Prüfungsteile sind mit Punkten zu bewerten. Bei Erreichen von mindestens 60 Prozent 
der Gesamtpunkte beider Prüfungsteile zusammen gilt die Prüfung als „bestanden“. 

(2) Das vom Qualifikationsanbieter für die Bewertung der Prüfung festgelegte und auf der elektroni-
schen Verlautbarungs- und Informationsplattform des Bundes (EVI – evi.gv.at) veröffentlichte Bewer-
tungsschema sowie alle weiteren auf dieser Plattform veröffentlichten Unterlagen für das Validierungs- 
und Prüfungsverfahren sind für alle Validierungs- und Prüfungsstellen und für alle Prüfungskommissio-
nen verbindlich. 

(3) Über den mündlichen Prüfungsteil ist ein Protokoll zu führen. Falls dieser nicht erfolgreich ab-
solviert wird, sind die Gründe dafür im Protokoll festzuhalten. Das Protokoll ist von den Mitgliedern der 
Prüfungskommission zu unterzeichnen. 

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

(5) Bei einer negativen Bewertung ist ein Antritt zur Wiederholung der Prüfung frühestens sechs 
Wochen nach dem letzten Prüfungstermin möglich. 
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Prüfungstaxe 

§ 8. (1) Der Prüfungswerber bzw. die Prüfungswerberin hat die von der Validierungs- und Prüfungs-
stelle gemäß § 14 Abs. 1 HBB-Gesetz festgelegte Prüfungstaxe bis zu einem Höchstbetrag von EUR 
750,00 pro Antritt zu entrichten. Diese umfasst die für die Durchführung des Validierungs- und Prü-
fungsverfahrens gemäß § 3 entstehenden Kosten und ist auf der Homepage der Validierungs- und Prü-
fungsstelle bekanntzugeben. Die Taxe ist spätestens bei Antragstellung fällig. 

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

Prüfungskommission 

§ 9. (1) Die Validierungs- und Prüfungsstelle hat zur Durchführung der Prüfung eine Prüfungskom-
mission zu bilden. Diese besteht aus einem vorsitzenden Kommissionsmitglied sowie einer Beisitzerin 
bzw. einem Beisitzer. 

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

(3) Voraussetzung für die Bestellung als Mitglied der Prüfungskommission ist eine mindestens drei-
jährige Berufstätigkeit in leitender Funktion (ab Filialleitung) mit fachlichem Bezug zur gegenständlichen 
Qualifikation. 

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

(5) Das vorsitzende Kommissionsmitglied hat neben seiner Prüfertätigkeit für den ordnungsgemäßen 
Ablauf des Validierungs- und Prüfungsverfahrens sowie für dessen Dokumentation, die auch in digitaler 
Form erfolgen kann, zu sorgen. Er bzw. sie kann seine bzw. ihre besonderen Aufgaben bei einzelnen 
Prüfungsteilen auch an das andere Mitglied der Prüfungskommission formlos übertragen. 

(6) Die mit einem Validierungs- und Prüfungsverfahren betrauten Kommissionsmitglieder haben ih-
re Tätigkeit im öffentlichen Interesse unparteiisch auszuüben. Sie haben sich für befangen zu erklären, 
wenn sie in einem Naheverhältnis zum Prüfungswerber bzw. zur Prüfungswerberin, beispielsweise auf-
grund eines Verwandtschaftsverhältnisses, stehen oder im selben Unternehmen tätig sind bzw. in den 
vergangenen zwei Jahren tätig waren. Von einer Tätigkeit als Kommissionsmitglied ausgeschlossen sind 
Personen, die an vorbereitenden Bildungsmaßnahmen zur gegenständlichen Qualifikation mitwirken oder 
mitgewirkt haben. 

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

(8) Die Mitglieder der Prüfungskommission erhalten für ihre Tätigkeit eine Entschädigung. Die Fest-
setzung der Höhe der Entschädigung obliegt der Validierungs- und Prüfungsstelle. 

(9) Für Aufsichtspersonen gelten die Regelungen gemäß Abs. 6 bis 8 sinngemäß. 

Menschen mit Behinderungen 

§ 10. (1) Bei der Durchführung des Validierungs- und Prüfungsverfahrens haben die Prüfungswerber 
bzw. Prüfungswerberinnen das Recht auf einen abweichenden Ablauf des Verfahrens gemäß § 3, wenn 
das aus Gründen, die in der Person des Prüfungswerbers bzw. der Prüfungswerberin liegen, notwendig ist, 
die Anforderungen gemäß § 1 Abs. 4 aber erfüllt werden können. 

(2) Über die bedarfsgerechte Anpassung des Validierungs- und Prüfungsverfahrens entscheidet der 
Leiter bzw. die Leiterin der Validierungs- und Prüfungsstelle. 

Niederschrift 

§ 11. (1) Über jedes Validierungs- und Prüfungsverfahren ist eine Niederschrift zu erstellen, die von 
den Mitgliedern der Prüfungskommission zu unterschreiben ist. 

(2) Die Niederschrift hat folgende Angaben zu enthalten: 

 1. Namen, Geburtsdatum und Adresse des Prüfungswerbers bzw. der Prüfungswerberin, 

 2. Ort und Datum der Durchführung der Prüfungsteile, 

 3. etwaige Unregelmäßigkeiten oder besondere Vorkommnisse im Zuge des Validierungs- und 
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Prüfungsverfahrens, 

 4. das Gesamtergebnis, 

 5. die ausgefüllten Bewertungsblätter der Prüfungskommission, inkl. Begründung gem. § 7 Abs. 3. 

(3) Die Niederschrift ist 60 Jahre aufzubewahren. 

Inkrafttreten 

§ 12. Diese Verordnung tritt am 1. Jänner 2027 in Kraft. 
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Anlage 1 (zu § 1 Abs. 4) 

Qualifikationsstandard Höhere Berufsqualifikation (HBQ) „Sales Expert in Retail“ 

Sämtliche Lernergebnisse beziehen sich auf das Kompetenzniveau entsprechend den in der Anlage zum HBB-Gesetz angeführten 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 Führung einer Abteilung 

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

 – die erforderlichen Maßnahmen 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 för-
dern, 

 – durch regelmäßige Kontrollen Abweichun-
gen von den Vorgaben erkennen und doku-
mentieren, 

 – bei Nicht-Beachtung von Vorgaben ange-
messen reagieren und Maßnahmen (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 
fördern. 

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

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

 – den organisatorischen und sicherheitsrele-
vanten Abläufen beim Kassieren, Stornieren, 
Kassenschluss etc., 

 – fachgerechten Umgang mit Mängeln, Rück-
rufen oder verdorbenen Produkten, 

 – der Warenpräsentation. 

 2. die Personen- und Warensicherheit (zB Ar-
beitssicherheit, Unfallverhütung, Hygiene-
maßnahmen, Diebstahlsicherung) unter Ein-
haltung rechtlicher Bestimmungen zu ge-
währleisten. 

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

 – Maßnahmen zur Sicherheit des Teams, von 
Kunden und Kundinnen sowie von Waren 

 – den rechtlichen Grundlagen und Vorschriften 
zur Arbeitssicherheit, Unfallverhütung, 
Brandschutz, Hygiene und Warensicherung, 

 – den betrieblichen Sicherheitsrichtlinien und 
Verantwortlichkeiten (zB Meldewege, Zu-
ständigkeiten, Notfallpläne), 
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planen, organisieren und kommunizieren, 

 – Sicherheitsrisiken (zB Stolperfallen, unsach-
gemäße Lagerung, defekte Geräte) erkennen, 
dokumentieren und geeignete Gegenmaß-
nahmen einleiten, 

 – das Team in sicherheitsrelevanten Abläufen 
unterweisen und deren Umsetzung regelmä-
ßig überprüfen, 

 – bei sicherheitsrelevanten Zwischenfällen (zB 
Unfall, Diebstahl, Brand, technischer Defekt) 
sachgerecht und regelkonform handeln, 

 – melderelevante Ereignisse (zB Arbeitsunfall, 
Verdacht auf Manipulation oder Diebstahl) 
gemäß unternehmensinternen Vorgaben an 
zuständige Stellen weiterleiten, 

 – Maßnahmen zur Warensicherung (zB Siche-
rungsetiketten) koordinieren und deren 
Wirksamkeit prüfen. 

 – der Bedeutung von Gefährdungsbeurteilun-
gen und deren Anwendung im Arbeitsalltag, 

 – den Maßnahmen und Systemen zur Dieb-
stahlprävention und Warensicherung, 

 – den Abläufen bei sicherheitsrelevanten Er-
eignissen (zB Erste Hilfe, Evakuierung, 
Schadensmeldung), 

 – den Grundlagen des Datenschutzes und des 
Schutzes von Kundendaten im Zusammen-
hang mit sicherheitstechnischen Maßnahmen 
(zB Videoüberwachung), 

 – der Bedeutung von Schulungen, Unterwei-
sungen und regelmäßigen Sicherheitskontrol-
len für die Einhaltung von Vorschriften, 

 – fachgerechten Umgang mit sicherheitsrele-
vanten Geräten und Anlagen (zB Feuerlö-
scher, Alarmanlagen, Kühlgeräte). 

 3. das Budget für die Abteilung zu planen und 
gegenüber der Führungsebene zu argumen-
tieren. 

 – basierend auf Daten der vergangenen Jahre 
sowie auf zukünftige Erwartungen Umsätze 
und Ausgaben abzuschätzen, 

 – externe Faktoren (zB Marktbedingungen, 
Inflation, gesetzliche Änderungen) in die 
Planung einbeziehen, 

 – das veranschlagte Budget auf Kostenstellen 
verteilen, 

 – das veranschlagte Budget zielgruppenorien-
tiert erörtern und nachvollziehbar begründen. 

 – 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 Änderungen, 
die das Budget beeinflussen können, 

 – Betriebswirtschaft im Unternehmenskontext, 
zB über Kostenstellen, Investitionsrechnung 
und verschiedene Budgetierungsansätze (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-



Seite 8 von 19 

 

sieren, Schlussfolgerungen abzuleiten und 
bei Bedarf geeignete Maßnahmen umzuset-
zen bzw. der Führungsebene vorzuschlagen. 

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

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

 – das Team über Kennzahlen und deren Be-
deutung informieren, um Verständnis für 
wirtschaftliche Zusammenhänge zu fördern, 

 – Maßnahmen zur Optimierung von Warenver-
fügbarkeit, Umsatz und Wirtschaftlichkeit 
planen und deren Umsetzung begleiten, 

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

 – den wirtschaftlichen Erfolg der Abteilung 
unter Berücksichtigung von Kosten, Um-
schlagshäufigkeit und Rentabilität 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 Warenverfügbarkeit), 

 – den Zusammenhängen zwischen Kennzah-
len, betrieblichen Prozessen und Abteilungs-
zielen, 

 – der Bedeutung von Kennzahlen für die Steu-
erung und Kontrolle betrieblicher Abläufe, 

 – 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 Verbesserungsmaßnahmen, 

 – der Bedeutung von Kommunikation und 
Mitarbeitereinbindung für die erfolgreiche 
Umsetzung wirtschaftlicher Zielvorgaben. 

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

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

 – die Personaleinsatzplanung unter Berück-
sichtigung von Umsatz-, Frequenz- und Pro-
duktivitätsvorgaben effizient gestalten, 

 – Abweichungen von den Sollwerten erken-
nen, Ursachen analysieren und in Absprache 
mit der Führungskraft geeignete Maßnahmen 
(zB Anpassung von Dienstplänen, Schulung, 

 – den wichtigsten personalwirtschaftlichen 
Kennzahlen (zB Personalkostenquote, Pro-
duktivität, Krankenquote, Mitarbeiterfluktua-
tion), 

 – die Zusammenhänge 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-
fähigkeit der Abteilung einschätzen, 

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

 – mit der Filialleitung über 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 Teamführung für 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 
prüfen sowie zielorientierte Lösungen 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, Klärung mit Lieferanten 
oder internen Stellen), 

 – bei Konflikten oder schwierigen Gesprächs-
situationen deeskalierend, empathisch und 
zielorientiert kommunizieren, 

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

 – Informationen und Rückmeldungen aus 
Beschwerden zur Verbesserung von Prozes-
sen, Abläufen oder Sortimenten nutzen, 

 – interne Schnittstellen (zB Kasse, Lager, 

 – den betrieblichen Vorgaben, Abläufen und 
Zuständigkeiten im Beschwerde- und Re-
klamationsmanagement, 

 – den rechtlichen Grundlagen des Verbrau-
cherschutzes sowie des Garantie- und Ge-
währleistungsrechts, 

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

 – der Bedeutung von Kundenzufriedenheit und 
Beschwerdemanagement für 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 Lösung si-
cherzustellen, 

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

 – durch Feedback und Nachbearbeitung si-
cherstellen, dass Beschwerden nachhaltig ge-
löst und ähnliche Probleme künftig vermie-
den werden. 

sind, 

 – der Wirkung des persönlichen Auftretens 
und kommunikativen Verhaltens auf Kunden 
bzw. Kundinnen sowie auf das Team. 

 7. betriebliche Abläufe hinsichtlich ihrer Prak-
tikabilität und Effizienz zu bewerten sowie 
umsetzbare Optimierungsvorschläge an die 
Führungsebene zu kommunizieren. 

 – die bestehenden Arbeits- und Geschäftspro-
zesse im eigenen Verantwortungsbereich be-
obachten, bewerten und hinsichtlich ihrer 
Qualität analysieren, 

 – Schwachstellen oder ineffiziente Abläufe 
erkennen und dokumentieren, 

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

 – konkrete, umsetzbare Verbesserungsvor-
schläge formulieren und an die zuständigen 
Stellen weitergeben, 

 – die Auswirkungen von Prozessveränderun-
gen auf das Team, auf Kunden bzw. Kundin-
nen sowie auf betriebliche Kennzahlen ein-
schätzen, 

 – bei der Umsetzung genehmigter Verbesse-
rungsmaßnahmen mitwirken und den Erfolg 
kontrollieren, 

 – auf Basis von Reklamationen, Kennzahlen 
oder Mitarbeiterrückmeldungen geeignete 
Optimierungen initiieren, 

 – eine Kultur der kontinuierlichen Verbesse-
rung im Team fördern. 

 – der betrieblichen Abläufe, Zuständigkeiten 
und Schnittstellen in der eigenen Abteilung 
und im Gesamtunternehmen, 

 – der Qualitätskriterien für betriebliche Abläu-
fe (zB Kundenzufriedenheit, Effizienz, Feh-
lerfreiheit, Termintreue), 

 – Verfahren zur Erarbeitung, Bewertung und 
Weiterleitung von Verbesserungsvorschlä-
gen im Unternehmen, 

 – der Bedeutung von Kommunikation und 
Mitarbeiterbeteiligung für erfolgreiche Pro-
zessverbesserungen, 

 – den betrieblichen Instrumenten und Syste-
men zur Qualitätssicherung 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 Führungs- und Organisati-
onsmaßnahmen in seiner bzw. ihrer Abtei-
lung verantwortlich mitzuwirken. 

 – die unternehmerischen Ziele (zB Umsatz-, 
Kosten-, Qualitäts- und Kundenziele) verste-
hen, in Abteilungsziele übersetzen und im 
Team kommunizieren, 

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

 – die Umsetzung betrieblicher Strategien und 
Maßnahmen im eigenen Verantwortungsbe-
reich sicherstellen, 

 – den Erfolg der Abteilung anhand von Kenn-
zahlen, Rückmeldungen und Zielvorgaben 
überprüfen, 

 – Verbesserungspotenziale in Prozessen, Ab-
läufen oder Strukturen erkennen und Vor-
schläge zur Effizienzsteigerung oder Quali-
tätsverbesserung 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 qualitätsbewusstem Handeln an-
leiten. 

 – den unternehmerischen Grundzielen (zB 
Wirtschaftlichkeit, Kundenzufriedenheit, 
Nachhaltigkeit, Qualität, Mitarbeiterzufrie-
denheit) und deren Bedeutung für den Be-
trieb, 

 – den Zusammenhängen zwischen Unterneh-
mens-, Bereichs- und Abteilungszielen, 

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

 – der betrieblichen Kommunikations- und 
Entscheidungswege im Zusammenhang mit 
der Zielerreichung, 

 – der Bedeutung von Motivation, Führung und 
Teamarbeit für den Unternehmenserfolg, 

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

 – der Bedeutung einer nachhaltigen und ver-
antwortungsvollen Unternehmensführung, 

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

 9. der Filialleitung regelmäßig Bericht über die 
Leistung der Abteilung und über etwaige 
Herausforderungen zu erstatten. 

 – Daten (zB Umsatzzahlen, Absatzmengen, 
Warenbestände, 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 übersicht-
licher Form darstellen, 

 – kurze, prägnante Zusammenfassungen der 
Abteilungssituation formulieren, 

 – besondere Vorkommnisse (zB Lieferverzö-
gerungen, personalausfälle, 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 regelmäßiger Be-
richte (zB Monatsberichte, Lageberichte), 

 – der ziel- und situationsadäquaten Sprache. 
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 – Optimierungsvorschläge zu betrieblichen 
Prozessen vorbringen, 

 – Präsentationen erstellen und situationsadä-
quat darbieten. 

Personalmanagement einer Abteilung 

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

 – den Personalbedarf im Hinblick auf saisonale 
Schwankungen, Aktionen oder Krankheits-
vertretungen einschätzen und entsprechende 
Maßnahmen ableiten, 

 – Dienst- und Einsatzpläne unter Berücksichti-
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 über Einsatzpläne 
informieren und deren Anliegen oder Ände-
rungswünsche berücksichtigen, 

 – das Team so einteilen, dass Kundenzufrie-
denheit, Effizienz und Motivation gewähr-
leistet sind. 

 – den Grundlagen der Personaleinsatzplanung 
im Einzelhandel (zB Bedarfsorientierung, 
Flexibilität, Wirtschaftlichkeit), 

 – den relevanten arbeitsrechtlichen Bestim-
mungen (zB Arbeitszeitgesetz, KJBG, Mut-
terschutzgesetz, Betriebsvereinbarungen), 

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

 – den betrieblichen Abläufen und Systemen 
zur Erstellung und Verwaltung von Dienst-
plänen, 

 – den Zusammenhängen zwischen Personal-
einsatz, Kundenzufriedenheit und Wirt-
schaftlichkeit, 

 – der Bedeutung der Fürsorgepflicht, Gleich-
behandlung und Motivation im Personalma-
nagement, 

 – den Grundlagen der Kommunikation mit 
dem Team und den Führungskräften im Zu-
sammenhang mit Einsatzplanung, 

 – den Verfahren zur Abstimmung und Freiga-
be von Dienstplänen mit der vorgesetzten 
Ebene. 

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

 – die Aufgaben und Verantwortlichkeiten im 
Team unter Berücksichtigung von Qualifika-
tionen, Stärken und betrieblichen Anforde-
rungen planen und koordinieren, 

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

 – den Grundlagen der Mitarbeiterführung, 
Motivation und Kommunikation, 

 – den betrieblichen Führungsgrundsätzen und 
Zuständigkeiten innerhalb der Organisation, 

 – den gesetzlichen Bestimmungen im Umgang 
mit dem Team (zB Arbeitszeitgesetz, KJBG, 
Kollektivvertrag), 
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Warenpräsentation, Prozessumstellungen) 
gezielt anleiten und unterstützen, 

 – das Team motivieren, fördern und deren 
Leistungsbereitschaft durch konstruktives 
Feedback stärken, 

 – eine offene, respektvolle und wertschätzende 
Kommunikation im Team fördern, 

 – das Verhalten und die Leistung des Teams 
beobachten, Rückmeldungen geben und bei 
Bedarf Entwicklungsmaßnahmen anregen, 

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

 – bei Konflikten im Team sachlich, lösungs-
orientiert und im Einklang mit betrieblichen 
Vorgaben handeln, 

 – die Einhaltung gesetzlicher und betrieblicher 
Regelungen (zB Arbeitszeiten, KJBG, 
Gleichbehandlung) sicherstellen, 

 – durch Vorbildverhalten, klare Zielvorgaben 
und transparente Entscheidungen eine positi-
ve Teamkultur fördern. 

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

 – den Prinzipien der Teamarbeit und des ko-
operativen Führungsstils, 

 – den Verfahren zur Einarbeitung, Beurteilung 
und Förderung der Teammitglieder (ein-
schließlich der Lehrlinge), 

 – der Bedeutung von Feedback, Anerkennung 
und Konfliktmanagement für die Motivation 
und Leistungsfähigkeit des Teams, 

 – den betrieblichen Abläufen bei Prozessver-
änderungen, Neulistungen und Warenorgani-
sation. 

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

 – dem Team neue Produkte vorstellen und 
deren Eigenschaften erklären, 

 – das Team hinsichtlich Kundenfreundlichkeit 
anleiten, 

 – dem Team Rückmeldungen über sein Ver-
halten gegenüber Kunden bzw. Kundinnen 
geben und durch entsprechende Instruktio-
nen zur Verbesserung der Servicequalität 
beitragen, 

 – dem Team verkaufsfördernde Techniken zu 
vermitteln, um Umsatz, Kundenzufriedenheit 
und Geschäftsimage zu verbessern. 

 – den Waren des Sortiments innerhalb der 
Abteilung (zB über deren Eigenschaften, 
Wirkungsweise, Funktionsweise, Qualität 
etc.), 

 – den Maßnahmen im Rahmen des Kunden-
service, 

 – Verkaufspsychologie, um Kaufentscheidun-
gen positiv zu beeinflussen, 

 – Methoden, seinem bzw. ihrem Team Wissen 
zu Produkten, Verkaufsstrategien und Ser-
vicequalität zu vermitteln. 

 13. Mitarbeitergespräche zu führen und auf 
Basis von Leistungsbeurteilungen geeignete 

 – vorbereitete, strukturierte Mitarbeitergesprä-
che (zB Feedback-, Ziel- oder Entwick-

 – den betrieblichen Verfahren und Richtlinien 
zur Mitarbeiterbeurteilung, Feedback- und 
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Personalentwicklungsmaßnahmen zu ergrei-
fen bzw. der Führungseben vorzuschlagen. 

lungsgespräche) zielgerichtet und wertschät-
zend führen, 

 – die Leistung, Motivation und Entwicklungs-
potenziale von Teammitgliedern anhand 
festgelegter Kriterien und Beobachtungen 
einschätzen, 

 – Potenziale erkennen und geeignete Entwick-
lungsmaßnahmen (zB Schulungen, Aufga-
benübernahme, interne Förderung) vorschla-
gen, 

 – Vorschläge für die Anerkennung besonderer 
Leistungen (zB inForm von Prämien, Aus-
zeichnungen) sachlich begründen und doku-
mentieren, 

 – Leistungs- und Beurteilungsdaten gemäß 
betrieblichen Vorgaben erfassen, aufbereiten 
und an die nächsthöhere Ebene weiterleiten, 

 – das Team durch konstruktives Feedback 
fördern und zu eigenverantwortlichem Han-
deln motivieren, 

 – bei kritischen Gesprächen (zB bei Leistungs-
defiziten oder Fehlverhalten) sachlich, lö-
sungsorientiert und respektvoll agieren, 

 – die Ergebnisse von Mitarbeitergesprächen 
nachvollziehbar dokumentieren und im 
Rahmen des Datenschutzes behandeln. 

Entwicklungsgesprächen, 

 – 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 Grundsätze der Gesprächsführung (zB 
aktives Zuhören, Fragetechniken, Feedback-
regeln, wertschätzende Kommunikation), 

 – der Bedeutung von Mitarbeitergesprächen 
für Motivation, Entwicklung und Bindung, 

 – den Abläufen und Zuständigkeiten bei der 
Berichterstattung an die nächsthöhere Ebene, 

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

 – der Bedeutung von Fairness, Objektivität 
und Transparenz in der Leistungsbewertung. 

Warenmanagement einer Abteilung 

 14. Waren bedarfsgerecht unter Berücksichti-
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.) 
adäquate Maßnahmen zu setzen. 

 – Warenbestellungen auf Basis von Verkaufs-
zahlen, Bedarfsprognosen, saisonalen Trends 
und Lagerbeständen planen und durchführen, 

 – die Koordination der Warenverfügbarkeit 
sicherstellen, um Out-of-Stock-Situationen 
zu vermeiden, 

 – Wareneingänge prüfen und kontrollieren 
(Menge, Qualität, Beschädigungen, Liefer-
dokumente), 

 – den Prinzipien der Warenwirtschaft, Bedarf-
splanung und Bestandsführung im Einzel-
handel, 

 – den betrieblichen Richtlinien und Standards 
für Wareneingangskontrolle, Lagerung und 
Warenpräsentation, 

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

 – die Waren sachgerecht lagern und gegebe-
nenfalls sortieren, 

 – die Warenpräsentation nach internen Vorga-
ben (zB Platzierung, Warenaufbau, Promo-
tionsflächen) selbst umsetzen oder das Team 
hierbei anleiten, 

 – das Team bei der Umsetzung von Warenbe-
stellungen, bei der Lagerung und Präsentati-
on motivierend unterstützen, kontrollieren 
und bei Bedarf nachschulen, 

 – die Wirkung von Warenpräsentation auf 
Kundenverhalten und Verkaufszahlen beur-
teilen und Optimierungsvorschläge ableiten. 

 – die Abläufe zur Meldung und Bearbeitung 
von Lieferabweichungen oder Mängeln, 

 – den Methoden zur Optimierung der Waren-
präsentation und deren Einfluss auf Umsatz 
und Kundenzufriedenheit, 

 – den Systemen zur Dokumentation von Be-
stellungen, Wareneingängen und Präsentati-
on, 

 – der Bedeutung von Koordination und Kom-
munikation im Team für die termingerechte 
Umsetzung von Warenbestellungen, 

 – den Schnittstellen zwischen Einkauf, Lager, 
Verkauf und Führungsebene in Bezug auf 
Warenmanagement. 

 15. die Waren ansprechend und verkaufsför-
dernd zu präsentieren bzw. die Warenpräsen-
tation durch das Abteilungsteam zu gewähr-
leisten. 

 – die Umsetzung der unternehmensinternen 
Warenpräsentationsrichtlinien sicherstellen, 

 – die Waren nach optischen, logischen oder 
verkaufspsychologischen Gesichtspunkten 
(zB Blickhöhe, Farbgestaltung, Preisplatzie-
rung, Markenauftritt) platzieren, um die 
Kaufbereitschaft zu erhöhen, 

 – Themen- oder Saisonflächen (zB Weihnach-
ten, Sommeraktion, Schulanfang) gestalten, 

 – die Einhaltung von Sicherheits- und Sauber-
keitsstandards kontrollieren, 

 – die Verkaufsflächen regelmäßig überprüfen 
(zB auf Sauberkeit, Füllstand, Preisauszeich-
nung), 

 – den Austausch veralteter oder beschädigter 
Produkte sicherstellen, 

 – die Warenpräsentation an aktuelle Verkaufs-
zahlen, Trends oder Aktionen anpassen, 

 – den unternehmensinternen Richtlinien und 
Standards zur Warenpräsentation, 

 – 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 Themenprä-
sentationen. 
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 – den Abverkauf durch Umplatzierung oder 
Hervorhebung bestimmter Artikel fördern, 

 – bei unternehmensweiten Aktionen, Events 
oder Sonderplatzierungen verantwortlich 
mitwirken. 

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

 – die Einhaltung von Hygiene-, Sicherheits- 
und Arbeitsschutzrichtlinien gewährleisten, 

 – die Lagerorganisation so gestalten, dass 
Waren schnell verfügbar, übersichtlich und 
sicher gelagert sind, 

 – die Lagerung von Waren gemäß internen 
Vorgaben, Sicherheits- und Qualitätsstan-
dards vornehmen und überprüfen, 

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

 – Kontrollen durchführen, um Abweichungen, 
Beschädigungen oder Qualitätsmängel zu er-
kennen, 

 – bei fehlerhafter Lagerung geeignete Maß-
nahmen einleiten (z. B. Umlagerung, Rück-
sendung, Nachschulungen), 

 – die Wirkung von Lagerbedingungen auf 
Warenqualität, Haltbarkeit und Kundenzu-
friedenheit beurteilen. 

 – den unternehmensinternen Richtlinien und 
Standards zur Lagerung von Waren, 

 – den gesetzlichen Vorschriften, Hygiene- und 
Sicherheitsanforderungen für Lagerhaltung, 

 – den Grundsätzen der sachgerechten Lage-
rung (z. B. Temperatur, Luftfeuchtigkeit, 
Stapelhöhen), 

 – die Zusammenhänge zwischen Lagerbedin-
gungen, Warenqualität und Verkaufserfolg, 

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

 – der Bedeutung von effizienter Lagerorgani-
sation für Arbeitsabläufe und Warenverfüg-
barkeit, 

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

 – den Verfahren zur Ableitung von Maßnah-
men bei Abweichungen oder Mängeln. 

 17. Inventuren durchzuführen und die daraus 
abgeleiteten Maßnahmen (zB Festlegung von 
Abverkäufen, Setzen von Diebstahlpräventi-
onsmaßnahmen) zu koordinieren. 

 – die Inventur nach den internen Vorgaben und 
Zeitplänen selbst durchführen oder die 
Durchführung im Team organisieren, 

 – die Zählung, Erfassung und Kontrolle der 
Warenbestände sachgerecht vornehmen oder 
überwachen und dokumentieren, 

 – Abweichungen zwischen Soll- und Ist-
Beständen erkennen und analysieren, 

 – Maßnahmen zur Korrektur von Bestandsab-
weichungen ableiten (z. B. Abverkäufe pla-
nen, Berichtigungen in der EDV vorneh-

 – den internen Richtlinien, Verfahren und 
Zeitplänen zur Inventur, 

 – den rechtlichen und betrieblichen Vorgaben 
zur Bestandsführung und Schwundkontrolle, 

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

 – der Bedeutung von Schwund, Fehlbeständen 
und Abverkäufen für die Wirtschaftlichkeit 
der Abteilung, 
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men), 

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

 – den Umgang mit Inventurdifferenzen trans-
parent dokumentieren und in Absprache mit 
der Führungskraft Maßnahmen einleiten, 

 – das Team bei der Durchführung der Inventur 
anleiten, motivieren und für die Bedeutung 
der Genauigkeit sensibilisieren, 

 – die Ergebnisse der Inventur zur Optimierung 
von Warenmanagement, Bestandsführung 
und Verkaufsplanung nutzen. 

 – die Abläufe bei der Ableitung von Korrek-
turmaßnahmen aus Inventurergebnissen, 

 – der Rolle der Teammitglieder bei der Inven-
tur und deren korrekter Durchführung, 

 – die Zusammenhänge zwischen Inventurer-
gebnissen, Warenverfügbarkeit und Umsatz-
entwicklung, 

 – den Maßnahmen zur Prävention von 
Schwund und Bestandsabweichungen. 

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

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

 – produkt- und dienstleistungsbezogene 
Fachinformationen verständlich und lö-
sungsorientiert vermitteln, 

 – alternative oder individuelle Lösungen ent-
wickeln und anbieten, die über Standardvor-
gaben hinausgehen, 

 – die Beratungsgespräche strukturiert, kunden-
orientiert und professionell durchführen, 

 – die Kunden bzw. Kundinnen bei Entschei-
dungsprozessen unterstützen, Empfehlungen 
begründen und mögliche Risiken erklären, 

 – interne Schnittstellen (z. B. Fachabteilungen, 
Einkauf, Service) einbeziehen, um Lösungen 
sicherzustellen, 

 – bei anspruchsvollen oder außergewöhnlichen 
Fällen souverän kommunizieren und Kon-
fliktsituationen deeskalierend bearbeiten, 

 – das Team bei der Bearbeitung komplexer 

 – den Produkten, Dienstleistungen und Sonder-
lösungen des Unternehmens in allen relevan-
ten Details, 

 – den betrieblichen Richtlinien und Grenzen 
für individuelle Kundenlösungen, 

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

 – den Methoden der professionellen Kunden-
beratung, Gesprächsführung und Lösungs-
präsentation, 

 – der Bedeutung von Kundenzufriedenheit, 
Kundenbindung und professionellem Auftre-
ten für den Unternehmenserfolg, 

 – den internen Abläufen und Schnittstellen, die 
für die Umsetzung komplexer Kundenlösun-
gen relevant sind, 

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

 – den Grundlagen des Qualitäts- und Risiko-
managements bei Sonderlösungen. 
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Kundenanliegen anleiten und unterstützen. 
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Anlage 2 (zu § 2 Abs. 1 Z 1 lit. a) 

Folgende Lehrberufe (einschließlich der Vorgängerlehrberufe gemäß Ausbildungsvorschriften und 
Prüfungsordnung) erfüllen das Kriterium der Facheinschlägigkeit gemäß § 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 

 – Parfümerie 

 – 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 

 – Einkäufer bzw. Einkäuferin 

 – Foto- und Multimediakaufmann bzw. Foto- und Multimediakauffrau 

 – Großhandelskaufmann bzw. Großhandelskauffrau 

 – Medizinproduktekaufmann Medizinproduktekauffrau 

 – Sportgerätefachkraft 

 – Sportadministrator bzw. Sportadministratorin 
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